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A la memoire de Michel Janneteau, ingenieur de I ’Ecole 
Centmle de Paris, ancien president de I’Office 
Professionnel de Qualification de la Formation et du 
Conseil (OPQFC) et de I’lDCE. 


Preface a la premiere edition 


I I est exceptionnel qu’un ouvrage fran9ais mette en evidence d’une fa9on 
aussi claire et complete que le metier de consultant ne s’ improvise pas, 
qu’il exige aujourd’hui un haut niveau de professionnalisme et une com- 
plete implication dans un projet personnel. 

Notre organisation professionnelle est ouverte, elle est prete a accueillir de 
nouveaux entrants dans un secteur en developpement. Mais elle veut faire 
en sorte que les nouveaux entrepreneurs qui choisissent ce metier atteignent 
rapidement un bon niveau de competence, premiere etape vers la recherche 
de r excellence. C’est I’interet de tons : de la profession et de son image, des 
utilisateurs de conseils, et plus generalement de I’ensemble des acteurs du 
developpement economique. 

Des referentiels existent pour la reconnaissance du professionnalisme a 
travers la qualification de conseil en management (OPQCM) ; un guide sur 
la qualite de la relation client-conseil est devenu un document normatif 
connu ; la parution d’un document redige et edite par le Secretariat d’Etat 
a I’Industrie a I’usage des prescripteurs intitule « Le conseil en manage- 
ment, agent du changement » contribue a une meilleure connaissance de 
notre metier. 

II manquait a ce dispositif un document qui puisse servir a tous ceux qui 
veulent se lancer dans cette activite passionnante mais exigeante qu’est le 
metier de consultant. C’est desormais chose faite grace a I’excellent ouvrage 
d’ Yves Andre Perez qui est particulierement bien place pour vous faire part 
de ses recommandations et de ses pratiques. 
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Par son contenu et par sa forme, ce guide merite de devenir LA reference pour 
tous ceux qui veulent se lancer dans cette aventure. Mais il sera egalement 
tres utile aux professionnels en activite qui veulent se ressourcer ainsi qu’aux 
dirigeants qui souhaitent recruter des consultants a un bon niveau de pre- 
requis. 


Michel Janneteau 

Ancien President National de la Chambre des Ingenieurs-Conseils 

de France (CICF) 
et de I’OlFice Professionnel de Qualification 
de la Formation 
et du Conseil (OPQFC) 
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Introduction 


Cherchez des clients plutdt 
que des patrons ! 

D e plus en plus nombreux sont les cadres qui se reconnaissent dans cette 
maxime. Le conseil constitue pour eux un tremplin vers une seconde 
vie professionnelle marquee du sceau de I’autonomie et de I’accomplisse- 
ment de soi-meme. Le phenomene ne se reduit visiblement pas a un efFet de 
mode passager. II s’inscrit dans un mouvement plus global de transforma- 
tion du paysage economique lfan 9 ais. L’emploi migre des grandes vers les 
petites stmctures. Le salariat au sens classique du terme est en crise. II fait 
place a de nouvelles formes d’activites professionnelles placees sous le signe 
du projet, de la mission et de I’apport de competences exterieures aux entre- 
prises. L’entrepreneuriat se developpe, notamment dans les dilferents metiers 
des services aux entreprises. 

Toutefois, si le monde du conseil attire les cadres, il demeure un milieu pro- 
fessionnel complexe dont les regies du jeu sont mal connues, voire ignorees. 
Les cliches abondent et I’emportent le plus souvent sur une reelle connais- 
sance des faits. 

Ce livre vise a repondre, dans la mesure du possible, aux attentes exprimees 
par de nombreux cadres : mieux connaitre les metiers du conseil et apprendre 
a s’y preparer le plus efficacement possible. 

II s’appuie sur 1’ experience que j’ai acquise, en France et a I’etranger, depuis 
dix ans dans le domaine de la preparation des cadres et des ingenieurs aux 
metiers du conseil d’entreprise, et cela, quels que soient leurs domaines de 
specialite et le type de statut auquel ils aspirent (consultant independant, 
associe ou salarie, conseil interne, etc.). 

Le cheminement des cadres vers le conseil dont il sera question tout au long 
de ces pages reflete celui de nombre d’entre eux que j ’ai eus I’occasion d’ac- 
compagner sur le terrain dans la realisation concrete de leurs projets. Les 
difficultes rencontrees le plus frequemment, comme la maniere de les sur- 
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monter, renvoient a rexperience accumulee par les quelques centaines de 
cadres que j’ai contribue a preparer et qui aujourd’hui exercent ce metier 
avec succes. II s’appuie aussi sur les liens etroits tisses avec la profession 
et, notamment, avec 1’ Association Arc Quest (membre de I’Union Fran 9 aise 
des Associations Regionales de Consultants), la Chambre des Ingenieurs 
Conseils de France et 1’ Office Professionnel de Qualification des Conseils 
en Management. II beneficie aussi de 1’ experience acquise dans le cadre des 
enseignements dispenses tant en France a I’IDCE (UCO) qu’a I’etranger. 

Cet ouvrage est un guide pratique pour tous les candidats a I’exercice du 
metier de conseil. II leur propose une methode de travail et de preparation 
efficace, validee par 1’ experience. 


1 0 Introduction 



Premiere partie| 

£tes-vous pret(e) 
a devenir 
consultant(e) ? 




L evolution des cadres vers le conseil resulte d’un cheminement personnel. 

.e choix que vous ferez de devenir consultant(e) vous appartient. 
ConsultanVconsultante ? II convient a ce propos d’ecarter d’emblee une idee 
fausse : le conseil serait plutot un « metier masculin ». L’ experience m’a mon- 
tre le contraire. Nombreuses sont les femmes qui se lancent dans I’aventure 
du conseil avec succes et le nombre de consultantes est en net accroissement 
meme s’il convient de nuancer cette affirmation en soulignant le caractere 
recent de cette evolution. Dans les pages qui suivent, qu’il soit bien clair que 
I’usage que je poiurais faire d’un masculin de commodite pom parler des 
consultants en general, est loin de recouvrir une population uniquement com- 
posee d’hommes. Qui que vous soyez, c’est done a vous de repondre a la ques- 
tion de savoir si vous vous sentez pret ou non a exercer ce metier. Mais si le 
choix final vous incombe, sachez que vous avez tout interet a ne pas reflechir 
seul dans votre coin mais a vous rapprocher des specialistes susceptibles d’eclai- 
rer votre decision en vous apportant des elements d’ information necessaires. 

Cette premiere partie s’ intitule : « Etes-vous pret(e) a devenir consul- 
tant(e) ? ». Elle est centree sur le moment du doute et de la reflexion per- 
sonnelle du cadre qui s’interroge sur ses chances de reussite dans le metier 
de consultant ; moment precieux et indispensable pour toute personne qui 
souhaite exercer un jour ce metier valablement. 

Ee chapitre I, « Pourquoi devenir consultant ? », brosse un tableau synthe- 
tique de cette profession. A I’aide de chififres cles, il insiste sur les princi- 
paux facteurs explicatifs de 1’ accroissement de la demande de conseil en 
Erance. 

Ee chapitre II, « Comment evaluer vos atouts personnels pour le conseil ? », 
vous indique comment faire, concretement, pour vous informer etrencontrer 
des specialistes du conseil susceptibles de vous aider dans la maturation de 
votre decision. 

Enfin, le chapitre III, « Ee Test de Preparation au Conseil », vous proposera 
un outil concret d’ auto-evaluation de vos points forts et de vos points faibles 
si vous devez demain exercer le metier de conseil. Ce test qui a deja ete uti- 
lise par plusieurs centaines de cadres en phase de questionnement sur revo- 
lution de leur carriere vous permettra de faire le point sm vous-meme avant 
d’aller plus loin. 
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Pourquoi devenir 
consultant 7 


L e conseil est une profession qui attire les eadres. On estime a un bon 
millier d’entre eux eeux qui, chaque annee, tentent I’aventure et se 
laneent dans I’exereiee de ee nouveau metier. Get attrait perdure en depit 
des fluetuations qui affeetent la eroissanee de I’eeonomie frau9aise et, 
partant, eelle du marehe du eonseil. A vrai dire, ee phenomene temoigne 
d’evolutions profondes qui eoneement non seulement I’eeonomie glo- 
bale et I’entreprise mais, egalement, la soeiete, les eomportements des 
individus et les systemes de valeurs qui les animent. 

Dans ee ehapitre, je vais m’efforeer de demeler I’eeheveau de ees ten- 
danees afin de mieux eomprendre les raisons de 1 ’ attrait durable des 
eadres pour I’exereiee du metier de eonseil. Je souhaite aussi insister sur 
le fait que eet attrait ne s’explique pas seulement par des raisons d’ordre 
economique mais, d’une fa9on plus generale, par des raisons humaines, 
eulturelles et soeiales qu’il eonvient a present de mieux apprehender. 

Je me propose plus partieulierement d’examiner: 

• les raisons d’ordre maero-eeonomique : la montee des serviees et la 
mondialisation des aetivites, 

• les raisons d’ordre managerial : I’extemalisation des aetivites des entre- 
prises et la diflfereneiation eroissante des trajeetoires professionnelles 
des eadres, 

• les raisons d’ordre individuel: I’aeeomplissement des individus ne 
passe plus par I’aflfiliation aux grandes organisations, 

• les raisons d’ordre soeietal: I’emergenee d’une soeiete de projets, 

• les raisons d’ordre eulturel : I’adhesion eroissante aux valeurs de la res- 
ponsabilite soeiale de I’entreprise et du developpement durable. 
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jdLes raisons macro-economiques: 
montee des services et 
mondiaiisation des activites 

Les economies des pays developpes de la zone OCDE se transforment 
progressivement d’ economies industrielles en economies de services. 
Dans la plupart de ces pays, la part des services dans la formation du 
Produit Interieur Brut (PIB) avoisine desormais les 75 %, voire les 80 % 
du total. II s’agit done bien de ce que les projectivistes appellent une 
« tendance lourde » destinee a se perpetuer et a modeler la physionomie 
du paysage des economies les plus developpees. Certes, 1’ Industrie 
manufacturiere ne disparait pas, contrairement a ce que certains avaient 
annonce un peu trop vite. Elle se maintient a un niveau a peu pres stable 
autour de 20 % de la valeur ajoutee rapportee au PIB. 

En revanche, I’emploi industriel a, quant a lui, tres nettement recule, pas- 
sant de 25,5 % de la population active en 1978 a 16,1 % seulement en 
2003. Cette diminution tres sensible est le reflet de I’ampleur des restruc- 
turations qui ont aflfecte 1’ economic fran 9 aise durant la demiere decennie 
et qui ont fait de I’industrie un « territoire incertain », dont le perimetre 
reel est de plus en plus difficile a defmir avec precision*. 

E’ autre phenomene interessant a souligner c’est celui lie a la montee des 
investissements immateriels. Ceux-ci englobent, outre la recherche- 
developpement et 1’ innovation, les depenses de renouvellement des sys- 
temes d’information (logiciels), la formation des hommes, les etudes, le 
conseil, I’ingenierie et la communication. Ea part des investissements 
immateriels dans I’investissement industriel des entreprises avoisine 
desormais les 60 % du total. Cela signifie que les economies des pays 
developpes tendent a devenir des « economies fondees sur la connais- 
sance » (knowledge-based economy). Ea meme evolution se dessine 
dans le monde des services. A cote des services tayloriens comme le net- 
toyage, se developpent les services de matiere grise, a caractere intellec- 
tuel, tels que I’ingenierie, le conseil ou la formation. 


1. Bastouil, Pierre-Etierme, Le territoire incertain de I’industrie, Societal, n°46, 
2004, 4' trimestre, p. 93 a 97. 
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Cette evolution globale des economies des pays developpes vers les ser- 
vices et, en particulier, les services de matiere grise, est le corollaire de 
r acceleration de la mondialisation des activites des entreprises. 
Desormais, celles-ci choisissent de repartir leurs difFerentes activites en 
fonction des difFerentiels de couts existants d’un pays a I’autre, ou d’une 
region du monde a I’autre, et de la proximite d’acces aux marches en 
croissance. Les entreprises obeissent de plus en plus au modele dit de 
« I’entreprise etiree » dont les activites de conception, de production et 
de distribution se repartissent a I’echelle europeenne et mondiale. Ce 
modele de I’entreprise etiree repose sur des modes d’ organisation com- 
binant le management par les processus, la qualite, les systemes d’ infor- 
mation et des formes renforcees de controle de gestion^ 

La croissance des grandes entreprises fran 9 aises est ainsi de plus en plus 
lice aux marches exterieurs. Depuis 1997, cette evolution s’ est fortement 
acceleree comme le montre le tableau suivant qui prend en compte les 
resultats des 32 grandes entreprises ffan 9 aises cotees. 



1997 

2000 

Taux de croissance 

Effectifs 

Monde 

78.632 

112.951 

-t44% 

France 

47.224 

49.632 

+ 5% 

Chiffre d’affaires 

Monde 

14.817 

22.630 

+ 53 % 

France 

6.943 

8.742 

+ 2(>% 

Resultat 

Monde 

909 

1873 

-tl06% 

France 

691 

585 

- 15 % 

en millions d’enros | 


Source: INSEE, direction des statistiques d’entreprises 

Tableau 1 : La croissance des grandes entreprises fran^aises 
s’effectue en priorite sur les marches etrangers 


Dans ce nouveau contexte concurrentiel, les entreprises sont conduites a 
adopter de nouveaux comportements strategiques, en particulier sous 
1’ influence des actionnaires. Ces nouveaux comportements strategiques 
consistent d’une part, a reduire leur taille et, d’autre part, a se recentrer I 

2. Perez, Yves-Andre, L ’evolution seculaire des relations entre le conseil et le mana- 
gement des entreprises : etapes et reperes, Humanisme et Entreprise, Fevrier 2006. 

3. Plihon, Dominique, (dir.), Rentabilite et risque dans le nouveau regime de crois- 
sance, Paris, Rapport du Commissariat General au Plan, oct. 2002. 
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Reduire leur taille 


Les entreprises sont aujourd’hui amenees de fa9on periodique a alleger 
leurs efFectifs afin d’eviter de perdre leur flexibilite et leur reactivite face 
aux mouvements des marches et de la concurrence. Elies pratiquent le 
« downsizing » et rextemalisation de leurs activites jugees non strate- 
giques au regard des normes de rentabilite Internationales. 

Se recentrer 

Le recentrage sur les activites strategiques, sur le « coeur de compe- 
tences » des entreprises, est le second aspect caracteristique des nou- 
veaux comportements adoptes par les entreprises. II s’agit de se focaliser 
sur les activites pour lesquelles elles detiennent des avantages competi- 
tifs marques et a se delester des autres. 

La combinaison de ces deux aspects (reduction de la taille et recentrage 
sur les activites cles) vise a accroitre la rentabilite des capitaux propres 
(ROE) de I’entreprise et a satisfaire ainsi toutes les « parties prenantes » 
(les stakeholders) au premier rang desquels figurent les investisseurs. 
Ces nouveaux comportements se sont generalises non seulement aux 
grandes entreprises cotees sur les marches financiers mais egalement aux 
PME-PMI les plus dynamiques et les plus impliquees dans les marches 
mondiaux. II en resulte d’importantes consequences sur revolution du 
management des hommes au sein des entreprises. 


jdLes raisons liees a I’evolution des 
modes de management 
des entreprises; i’externaiisation 
des activites et ia differenciation 
croissante des carrieres des cadres 

Aujourd’hui, les entreprises vivent en permanence sous la pression d’une 
concurrence mondialisee. Dans ce contexte mouvant et instable, les 
investisseurs gerent leurs portefeuilles d’actifs non plus en fonction des 
normes classiques de rentabilite mais en fonction des normes intematio- 

1 6 Etes-vous pret(e) a devenir consultant(e) ? 



nales. Ces normes determinent des seuils de rentabilite eleves qui ne peu- 
vent etre atteints en general par les entreprises qu’a travers la pratique de 
I’extemalisation croissante de leurs activites et la mobilite exteme de 
leurs salaries. 

L’externalisation croissante 
des activites des entreprises 

Les entreprises tendent a se recentrer sur leur « coeur de competences » 
c’est-a-dire sur I’ensemble des activites pour lesquelles elles possedent 
des avantages concurrentiels reposant sur des savoirs et des savoir-faire 
difficiles a imiter. Pour le reste, elles choisissent d’extemaliser leurs acti- 
vites a des entreprises partenaires capables de produire a moindre cout 
les composants juges non-strategiques des biens et services qu’elles 
commercialisent. Cette maniere de concevoir I’entreprise, non plus 
comme une entite homogene mais comme un reseau de relations et de 
cooperations multiples, a profondement modifie le regard porte par les 
managers sur la gestion des personnels qui la composent. 

Autrefois, I’entreprise etait caracterisee par un modele hierarchique et 
une certaine stabilite de I’emploi. Les carrieres professionnelles des 
cadres se caracterisaient principalement par : 

• la stabilite, 

• une mobilite interne faible, 

• la securite de I’emploi. 

L’entreprise d’aujourd’hui est composee de trois cercles diflferents. Le 
premier cercle est constitue par ce qu’il est convenu d’appeler les 
« emplois strategiques ». Ils sont detenus par des individus porteurs de 
competences rares, manageriales ou techniques. Ces emplois nourrissent 
les competences cles ou macro-competences qui permettent a I’entre- 
prise de perenniser sa position de marche face a ses concurrents. Les 
entreprises se battent entre elles pour attirer et pour fideliser ces indivi- 
dus. Le second cercle est compose d’individus detenteurs de compe- 
tences plus courantes. A I’interieur de ce cercle, les emplois sont moins 
stables et font frequemment I’objet de restructurations et de compression 
d’effectifs. Le troisieme cercle est forme par les individus ne possedant 
que des competences banalisees. Ces emplois sont en regie generale ceux 
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qui sont delocalises en premier ou externalises pour etre confies a 
d’autres entreprises partenaires. 

Cette notion de « trois cercles » dans la gestion des personnels des entre- 
prises doit etre recroisee avec le critere de I’age des cadres salaries. A 
mesure qu’ils vieillissent, les cadres deviennent plus chers pour I’entre- 
prise et celle-ci tend a les remplacer par des cadres plus jeunes, deten- 
teurs de competences techniques souvent plus pointues. II s’ensuit un 
mouvement de rotation acceleree des fonctions au sein des entreprises. 
De plus en plus de cadres se retrouvent, a un moment donne, a I’exterieur 
de I’entreprise (ou en voie de I’etre) alors meme qu’ils disposent de com- 
petences elevees et de I’envie de les exercer, et cela d’autant plus que 
I’age de la retraite tend a s’ eloigner avec la remise en cause progressive 
de la loi sur le depart en retraite a 60 ans. 



Tableau n°2 : La politique des trois cercles : uu nouveau regard 
sur la gestion des competences humaines dans les entreprises 


La differenciation croissante 
des trajectoires des cadres 

Cette evolution globale du comportement des entreprises exerce de pro- 
fondes repercussions sur les trajectoires des carrieres professionnelles 
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des cadres. Celles-ci se caracterisent plus particulierement desormais 
par: 

• la mobilite interne, 

• le raccourcissement, 

• la mobilite exteme. 

La mobilite interne 

Durant leur periode de progression, les cadres sont amenes a bouger fre- 
quemment et a changer a la fois de fonctions et de lieux geographiques. 
A partir du moment ou leur aptitude a la mobilite interne decroit, les 
cadres se trouvent menaces dans leur position. 

Le raccourcissement des carrieres des cadres 

D’une fa 9 on generate, les carrieres des cadres tendent a devenir plus 
courtes qu’ autrefois. Les passages dans les entreprises sont plus fre- 
quents et plus courts egalement. A partir de 40-45 ans, et meme s’il s’agit 
la d’une regie du jeu qui n’est jamais clairement explicitee, les chances 
de retrouver un emploi de niveau comparable s’amenuisent de fa 9 on tres 
sensible. Par ailleurs, tout mouvement de repli d’un cadre vers des posi- 
tions ou des remunerations inferieures a cedes qu’il vient d’atteindre 
seront considerees souvent par les recruteurs comme un manque d’am- 
bition ou de declin. 

La mobilite externe 

Les cadres sont done periodiquement condamnes a aller rechercher a 
I’exterieur une position qui, passe un certain age, devient de plus en plus 
difficile a obtenir tant sur le plan materiel que psychologique. II en 
resulte chez de nombreux cadres le sentiment que les regies du jeu ne 
leur sont plus favorables et qu’il est temps pour eux de jouer selon 
d’autres regies. C’est en general a ce moment-la, souvent apres un depart 
de leur entreprise et un bilan de competences, que de nombreux cadres 
se mettent a reflechir et a envisager le conseil comme seconde etape de 
carriere. 

L’ evolution ici decrite se traduit egalement par I’apparition de nouveaux 
comportements chez les cadres concemes : 

• le declin relatif de la valeur travail. 
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• la desaffiliation par rapport a I’entreprise et a ses valeurs afFichees, 

• le gout accru pour rautonomie et I’independance. 

Le declin relatif de la valeur travail 

De nombreuses enquetes out confirme chez les cadres, et en particulier 
chez les jeunes generations, un declin relatif de la valeur travail. Les 
cadres d’aujourd’hui deviennent plus exigeants concemant les modalites 
de leur engagement au sein de leur entreprise. Ils mettent davantage 1’ ac- 
cent que ne le faisaient leurs aines sur le « sens » de leur travail. Par 
ailleurs, ils attachent une plus grande importance que par le passe a main- 
tenir I’equilibre entre le temps consacre a leur travail et le temps consa- 
cre a leur vie personnelle et familiale. L’attrait pour le conseil, c’est-a- 
dire pour une position plus autonome, decoule egalement de ce souci 
contemporain des individus. 

La desaffiliation des cadres par rapport a I’entreprise et 
a ses valeurs affichees 

Les nouveaux modes de management entrainent un scepticisme crois- 
sant chez les cadres. Ceux-ci cherchent a se proteger en cultivant une 
relation plus distancee qu’ autrefois avec leur entreprise et les valeurs 
qu’elle affiche. Selon les termes d’un cadre que j’ai eu I’occasion de 
rencontrer en entretien sur son projet personnel, « autrefois avec I’en- 
treprise on se mariait pour la vie, maintenant on fait un PACS ». Propos 
significatifs d’une evolution de la perception que se font les cadres de 
leur entreprise. Celle-ci n’est plus consideree comme une institution en 
dehors de 1’ evolution de la societe civile. Elle subit, bien au contraire, 
les memes inflexions et les memes evolutions que la societe civile 
consideree dans son ensemble. 

Un gout accru pour I’independance et pour I’autonomie 

II se fait jour chez de nombreux cadres un gout accru pour I’autonomie 
et pour I’independance. Ce besoin est si profondement ressenti que de 
plus en plus de cadres developpent des projets et des strategies person- 
nelles. Ces projets et ces strategies passent a certains moments par la 
quete de positions dans les entreprises et, a d’autres moments, par le 
developpement d’activites de conseil plus ou moins independantes et 
relevant d’une fa9on plus generale de ce qu’il est convenu d’appeler 
« I’entrepreneuriat cognitif ». Celui-ci designe « I’activite de I’expert 
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capable d’investir dans des champs nouveaux de connaissances : consul- 
tant explorant un nouveau domaine d’expertise, thesard valorisant le fruit 
de ses recherches (sciences naturelles ou sciences humaines et sociales) 
en creant sa propre entreprise... » \ C’est dans le cadre plus global de 
cette evolution du management des entreprises qu’il convient d’appre- 
hender et d’integrer I’interet croissant manifeste par de nombreux cadres 
a I’egard du conseil. 

Les raisons individuelles: 

le gout de s’accomplir ne passe plus forcement 
par I’adhesion aux hierarchies 

Les societes developpees se defmissent d’une fa9on plus marquee par un 
role accru des individus. Ceux-ci ne cherchent plus seulement a satisfaire 
leurs besoins primaires comme dans les societes traditionnelles mais a 
satisfaire leurs besoins d’accomplissement (« self-achievement »). Ils 
cherchent a s’accomplir et a se realiser a havers la poursuite de projets et 
de buts qui leurs sont propres. Leur accomplissement personnel ne se 
confond plus necessairement avec I’adhesion aux objectifs des grandes 
organisations au demeurant de plus en plus flous et changeants. Les indi- 
vidus prennent plaisir a faire avancer et a faire vivre leurs propres projets 
ou, a tout le moins, ceux auxquels ils adherent. Cette propension a se rea- 
liser soi-meme, par son travail et par ses oeuvres constitue un ferment de 
progres hes puissant. II explique pour une large part I’attrait des cadres 
pour Lessor des activites nouvelles de services comme le conseil. 

Les individus y trouvent tout a la fois : 

• I’independance, 

• I’autonomie dans le havail, 

• I’accomplissement de soi a havers I’assistance a I’elaboration et a la 
resolution des problemes complexes que se posent leurs clients, 

• le sentiment d’apporter une contribution personnelle au developpe- 
ment de la vie des organisations et a leur progres, 

• le sentiment d’etre un agent du changement au sein des organisations 
et d’ aider les individus et les groupes a mieux le maihiser. 


4. Gallouj, Faiz, Vive la societe de services ! Societal, n°46, 4' trimestre, 2004, p. 
67 a 69. 
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Les raisons d’ordre societal; 
I’emergence d’une societe 
de projets 

L’une des caracteristiques de la societe contemporaine est qu’elle se defi- 
nit de moins en moins par I’adhesion des individus a un projet collectif, 
global, de transformation sociale. Le philosophe Jean-Fran9ois Lyotard 
voyait dans cette evolution le resultat de ce qu’il appelait la « mort des 
grands recits » (la Patrie, la Revolution...) au profit d’une proliferation 
des « petits recits » (vies des individus, tissu associatif. . .) I 

Autrement dit, aux traditionnels « projets de societe » definis par les 
gouvemements se substituent une myriade de projets portes par les 
individus et les groupes et visant a introduire dans la societe des micro- 
changements, des micro-ameliorations. L’essor du conseil aupres des 
entreprises mais aussi, d’une fa9on plus generale, aupres des adminis- 
trations, des collectivites locales et de la societe civile, temoigne de 
cette prise de conscience de 1 ’ importance croissante du role joue par les 
individus et des projets qu’ils cherchent a concretiser aux depens d’une 
vision plus « jacobine » selon laquelle le changement vient d’en haut et 
est necessairement impulse par I’Etat et les elites politico-administra- 
tives. Celui-ci apparait egalement de plus en plus empetre dans ses blo- 
cages et ses inerties structurelles comme I’ont montre recemment dans 
un livre a grand retentissement Roger Fauroux et Bernard Spitz ^ A ce 
propos, il est d’ailleurs interessant de noter que la reforme de I’Etat et 
de la machine administrative apparait a de nombreux observateurs 
avertis comme I’un des grands chantiers du conseil en France au cours 
des dix ou quinze prochaines annees \ 


5. Lyotard, Jean-Fran 5 ois, La condition post-moderne, Paris, Editions de Minuit, 
1979. 

6. Fauroux, Roger et Bernard Spitz, L’etat d’urgence, Paris, Robert LafFont, 2003. 

7. Cf. sur ce point 1’ intervention de Jean-Luc PLACET, PDG de la societe de conseil 
IDRH Consultant et president du syndicat SYNTEC Management, au Forum du 
Conseil organise le 30 novembre 2004 par la Chambre d’lndustrie et de Commerce 
de Paris (CCIP) et le Conseil General des Hants de Seine au Palais des Congres, Porte 
Maillot. 
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Les raisons d’ordre culturel; 
I’adhesion croissante aux valours 
do responsabilite sociale do 
I’entreprise et du developpement 
durable 

II se developpe a I’echelle intemationale et, en premier lieu, dans les pays 
developpes, un courant en faveur de la promotion des valeurs de la res- 
ponsabilite sociale de I’entreprise et du developpement durable. Ainsi, le 
World Business Council of Sustainable Development (WBSCD), 
regroupe, depuis 1995, 130 entreprises multinationales appartenant a une 
vingtaine de secteurs d’activite ayant pour objectif d’elaborer des poli- 
tiques environnementales et sociales en accord avec les principes du 
developpement durable. 

Au niveau europeen, la Corporate Social Responsability (CSR) reunit 
une soixantaine de grandes entreprises au sein d’un reseau qui s’est 
donne pour but I’essor de la responsabilite sociale de I’entreprise. 
Certaines entreprises comme Interface, leader mondial de la dalle de 
moquette pour bureaux et batiments ou ST Microelectronics sont tres 
souvent cites comme des exemples dans la promotion de la responsabi- 
lite sociale de Tentreprise et du developpement durable: reduction de la 
consommation annuelle d’energie de 5 %, developpement a 10 puis a 
15 % au moins des energies renouvelables dans leur consommation 
totale d’energie d’ici a I’horizon 2010 *. 

L’investissement socialement responsable est aussi en nette expansion, 
meme s’il apparait que la France, avec 1,25 milliard d’euros, est tres en 
retard dans ce domaine par rapport au Royaume-Uni (4,8 milliards d’eu- 
ros) ou aux Etats-Unis (2591 milliards d’euros soit un dollar sur huit 
investis aux Etats-Unis) 


8. Cf. Helene Vissiere, « Interface, la moquette a fibre verte », Enjeux-Les Echos, 
octobre 2002 et Catherine Ducruet, « STMicroelectronics : les preoccupations eco- 
logiques contribuent a la rentabilite », Les Echos, 26 septembre 2001. 

9. The SRI Compass, site internet: www.sricompass.org, the US Social Investment 
Forum, site internet: www.socialinvest.org et Novethics, site internet: www.nove- 
thic.fr. 
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L’ emergence progressive de la responsabilite sociale de I’entreprise et du 
developpement durable ouvre de nouvelles perspectives au conseil. Cela 
commence a se traduire dans le sillage des agences de notation sociale 
par une demande accrue de conseil dans difFerents domaines tels que : 

• la mise en place de systemes d’ information, 

• I’audit de responsabilite sociale, 

• I’audit de developpement durable, 

• la formation des dirigeants aux principes et aux outils de la responsa- 
bilite sociale et du developpement durable. 

C’est ce creneau qu’ont su investir en France des societes comme Terra Nova 
Conseil (www.terra-nova.ff) qui ouvre la voie a un nouveau chantier du 
conseil incluant des dimensions a la fois d’ordre ethique, economique, social 
et environnemental. 


jd Le conseil; une profession ouverte 
mais exigeante 

Le conseil est une profession ouverte. File n’est pas regie comme les pro- 
fessions a ordre (avocats, experts-comptables) par des reglementations 
contraignantes. En ce sens, il n’est pas difficile de mettre une plaque sur 
sa porte et de se dire consultant. Les couts d’entree dans la profession, 
materiels comme financiers, sont egalement tres faibles. Cependant, cette 
profession devient de plus en plus exigeante et suppose un certain niveau 
de professionnalisme afm de pouvoir I’exercer valablement. 

Aucun diplome n’est a priori obligatoire pour exercer le metier de consul- 
tant. II s’agit done d’une profession ouverte et en theorie d’acces facile. Ce 
point explique le nombre relativement eleve des nouveaux entrants qui, 
chaque annee, tentent de s’y implanter. Si, au sommet, une dizaine de grandes 
societes realisent 10 % du CA du secteur (il s’agit des grands noms du 
conseil), les tres petites entreprises (de 0 a 9 salaries) realisent des perfor- 
mances qui temoignent de leur vitalite et de leur ancrage profond dans le 


10. Catherine Rollot, « Les agences de notation sociale a la recherche d’une credi- 
bilite », Le Monde, 14 janvier 2003. 
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tissu economique et social fran9ais, notamment aupres des PME-PMI et des 
collectivites locales. 

Dans le conseil po\jr les affaires et la gestion, les TPE realisent environ 45 % 
du chiffre d’affaires et emploient 55 % des effectifs. Ee chiffre d’affaires 
annuel moyen par consultant est de I’ordre de 100000 euros. Ce qui signi- 
fie un revenu annuel brut de I’ordre de 45 a 50 000 euros. II est realise a tra- 
vers une douzaine de missions. Retenez cet ordre de grandeur: il vous fau- 
dra une douzaine de clients pour realiser un chiffre d’affaires d’environ 
100 000 euros. 



Source: ©IDCE(UCO) 

Tableau n° 3 - Conseil pour les affaires et la gestion : 
chiffre d’affaires et personnes occupees 


Sachez aussi que d’une annee sur 1’ autre, il vous faudra renouveler d’un tiers 
notre portefeuille de clients (autrement dit vous devez trouver au moins 
quatre nouveaux clients par an). Il ne s’agit bien sur que d’une moyenne 
mais elle vous permettra de vous faire une idee precise des performances a 
atteindre pour vous situer dans la moyenne des resultats obtenus pour les 
TPE du conseil. 

E’ importance des TPE est cependant moins marquee pour les TPE du conseil 
en informatique ou elles ne representent que 20 % des personnes occupees 
et 19 % du chiffre d’affaires global du secteur. 
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Tableau n°4: Conseil en systeme informatique : 
chiffre d’affaires et personnes occupees 


L’evolution de la clientele 
et des marches 

Dans le conseil en management, les petites stmctures tirent leur potentiel de 
developpement en premier lieu des PME/PMI. Celles-ci representent un 
marche potentiel de 0,6 milliard d’ euros pour les prochaines annees et repre- 
sentent la premiere source de croissance pour le marche du conseil, large- 
ment devant les grandes entreprises qui ne viennent qu’au second rang. En 
troisieme position figurent les TPE dont 1’ importance est croissante au sein 
de I’economie fran 9 aise et qui commencent a s’ouvrir au conseil. Ensuite les 
collectivites territoriales et les administrations qui jusqu’a present utilisent 
peu le conseil (beaucoup moins en tout cas que cedes des pays de I’Europe 
du nord comme 1’ Allemagne ou le Royaume-Elni). En dernier lieu, figurent 
les entreprises publiques et les enbeprises ebangeres avec les grandes stmc- 
tures de conseil tout comme les filiales d’entreprises etrangeres. 

En revanche, dans le conseil en informatique, les grandes entreprises se 
taillent la part du lion (40 % de la depense informatique) contre 26 % seu- 
lement aux PME/PMI, 15 % aux TPE et 14 % aux administrations. 
Cependant, la part des PME/PMI est croissante sans toutefois revetir la meme 
importance que pour le conseil en management. Ee conseil en informatique 
demeure marque par la preponderance des grands comptes. 
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Les prestations les plus demandees par les clients sont les mi s sions de conseil 
et de formation. Elies viennent en tete devant les etudes et les diagnostics. 
Viennent ensuite la gestion de projet, I’audit et, enfin, I’animation de groupes 
et d’equipes. 

Concurrence ; les petits cabinets 
se confrontent de plus en plus 
aux grands 

70 % des cabinets interroges declarent avoir pour concurrentes d’autres 
petites structures de conseil. Viennent ensuite, les grandes structures d’ au- 
dit et de conseil. II apparait que les petites structures de conseil sont de plus 
en plus souvent confi-ontees a des cabinets de grande taille qui cherchent a 
investir le terrain des PME/PMI. Par ailleurs, de nouveaux acteurs appa- 
raissent sur le marche : SSII, societes de recherche sous contrat, departe- 
ments specialises des banques d’affaires. 

Le conseil informatique attire, lui, les grands cabinets mais aussi une mul- 
titude d’ acteurs : editeurs de logiciels, de progiciels, constructeurs, start-up, 
etc. 


I Autres petites struetures consei 



□ Enseignants-chercheurs 
(activite extra-profess.) 


■ Grandes structures conseil 


■ Organismes consulaires 


■ Services publics / para-publics 


□ Grandes structures de conseil 
etrangeres 


27% 


□ Autres 


Sources : © IDCE (UCO) 


Tableau n°5 : Les concurrents des TPE du Conseil 
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Changements et perspectives 


Le conseil prefigure les nouvelles aetivites de serviees de matiere grise qui 
eonstitueront dans les dix ans a venir le moteur de la eroissanee eeonomique 
fran 9 aise et europeenne. Qu’exporterons-nous dans dix ans ? Des serviees 
et, en premier lieu, des serviees de matiere grise ! 

Les prineipaux faeteurs qui stimulent la eroissanee de la demande de eonseil 
en Franee sont : 

• la mondialisation des aetivites des entreprises, 

• I’essor de nouvelles teehnologies de 1 ’i nf ormation et de la eommunieation, 

• la montee des investissements immateriels dans I’investissement global 
des entreprises, 

• la gestion de projets eomplexes, 

• le besoin de eonduire le ehangement dans les organisations. 

La mondialisation des aetivites 
des entreprises 

Les entreprises sont de plus en plus eonfrontees aux problemes souleves par 
la mondialisation de leurs aetivites. Celle-ei requiert une eapaeite aeeme a 
deeider et a manager dans la eomplexite qui renforee le besoin de reeours 
au eonseil. 

L’essor des Nouvelles Technologies de 
I’Information et de la Communication (NTIC) 

L’essor des NTIC demultiplie le besoin et les opportunites d’utiliser le eonseil 
afin d’integrer et de gerer les systemes et les flux d’ information dans les 
entreprises. 

La mont6e des investissements immateriels 
dans I’investissement global des entreprises 

La part des investissements immateriels (eonseil, formation, reeherehe 
& developpement, ete.) ne eesse de s’aeeroitre dans le montant global de I’in- 
vestissement des entreprises. De ees investissements dependent pom I’es- 
sentiel le maintien et le renforeement de la eompetitivite de ees entreprises. 

28 Etes-vous pret(e) a devenir consultant(e) ? 



La gestion des projets complexes 


L’ organisation des entreprises repose de plus en plus souvent sur une ges- 
tion par projets. La gestion de ces projets souleve des problemes complexes 
qui impliquent le recours au conseil. 

Le besoin de conduire le changement 
dans les organisations 

Le changement n’est plus une transition entre deux etats de stabilite. Le chan- 
gement devient une donnee permanente de 1’ organisation et des sti"ategies 
des entreprises. Agents de conduite du changement, les consultants ont pour 
role d’aider les entreprises a preparer et a accompagner leurs mutations. 
Conscients de I’importance de cette evolution, les consultants interroges par 
riDCE s’attendent plus particulierement aux changements suivants : 

• accroissement des exigences de la clientele, 

• renforcement des reseaux, 

• apparition de nouvelles competences et de nouveaux metiers (notamment 
autour de I’lntemet, du management des connaissances, de I’e-leaming), 

• renforcement de la concurrence. 


7% 1% 150 /^ 

■ Accroissement des exigences de la 
clientele 



■ Renforcement des reseaux 


15% 

□ Apparition de nouvelles 


compeyences/nouveaux metiers 



□ Accroissement de la reglementation 


14% 

□ Reduction des marges 


11 % 

0 Augmentation du nombre de 



concurrent 



□ Montee en puissance des grandes 



structures intemat 



■ Augmentation de la part 



technologique dans le metier 



□ Autres 


Source : © IDCE (UCO) 




Tableau n° 6 : Le$ principaux changements attendus par les consultants 
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II I 

Comment ^valuer vos 
atouts personnels pour 
le conseil 7 

N ombreux sont les cadres et les ingenieurs, debutants ou confirmes qui, 
a un moment ou a un autre de leur carriere, s’interrogent sur leur apti- 
tude au conseil. Le point de depart de leur reflexion est en general tres per- 
sonnel : un licenciement economique suite a une restructuration ; la pers- 
pective d’un prochain depart de I’entreprise ; le sentiment de ne pas ou 
de ne plus se realiser pleinement au poste qui est le leur dans I’entreprise ; 
ou bien encore I’envie de changer de position et de prendre de la distance par 
rapport au monde de I’entreprise. Les motivations sont tres diverses et refle- 
tent I’emiettement des trajectoires professionnelles des cadres dans I’entre- 
prise d’aujourd’hui. 

Cependant, et quelle que soit la ou les raisons qui vous poussent a choisir 
d’efFectuer votre seconde carriere dans le conseil, une chose est sure : evi- 
tez de rester seul a reflechir dans votre coin ! Controntez vos idees et vos pro- 
jets, aussi flous soient-ils, avec des specialistes du conseil qui pourront vous 
aider utilement a vous orienter dans le dedale de ce nouveau metier aussi 
ouvert (en apparence) qu’exigeant (en realite). Je vais vous donner quelques 
pistes pour aller plus loin. 

II existe en efFet, des lieux et des specialistes qui peuvent vous accompagner 
dans vos premiers pas et vous guider dans vos choix futurs. N’hesitez pas a 
faire appel a eux, meme « pour voir ». Dans le conseil, la curiosite n’est pas, 
n’ est jamais, un vilain defaut. Bien au contraire, nous apprecions les esprits 
curieux et ouverts, ceux qui aiment 1’ observation des faits et 1’ experimenta- 
tion concrete plutot que ceux qui ne se posent guere de questions et qui savent 
la ou ils vont sans avoir besoin d’y reflechir, de se remettre en question. 

La solitude est une tentation, mais comme toutes les tentations, il faut savoir 
y resister. Nombre de candidats au conseil s’enferment dans une « tour 
d’Ivoire » et batissent des chateaux en Espagne plutot que de sortir de leur 
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isolement et d’aller solliciter I’echange et la critique sans lesquels nul pro- 
jet ne peut croitre et se developper. Combien de cadres viennent me voir et 
m’avouent etre en reflexion depuis de longs mois, voire un an et plus, sans 
jamais avoir ose s’en ouvrir a des specialistes du eonseil. Peur de se faire 
« piquer ses idees » ! Sans doute, souvent. Mais n’est-ee pas un peu facile ? 
Et puis, comment savoir et verifier concretement qu’une idee est bonne tant 
que Ton reste enferme dans ses certitudes ? Certitudes d’autant plus mises 
en avant qu’au fond de soi-meme on est ronge par le doute. C’est ee que 
j’appelle « le discours pravda ». Je repete a I’envie que mon projet est bon 
mais au fond de moi-meme, je n’en saisrien. II faut souvent commencer par 
franchir ee premier obstaele. II n’est pas rare, alors, que le eadre prenne 
conscienee qu’a ee stade « le roi est nu » et que son projet, auquel il croyait 
dur comme fer, ne tient pas debout. Tout est done a refaire ou plutot a com- 
mencer. . . 

Encore fallait-il se I’avouer et accepter de s’ouvrir au dialogue et a la confron- 
tation avec d’autres points de vue que le sien (ou eelui parfois trompeur de 
ses proches). 

Parmi les autres causes de bloeage viennent des questionnements d’ordre 
plus existentiel du type : « Suis-je fais pour le eonseil ? » « Ne suis-je pas trop 
vieux ? », ou au contraire « trop jeune ? » « Trop diplome ou pas assez ? » 

Toutes ces questions ont certes leur importance mais elles tendent a former 
autant d’« eerans », de freins de nature a empecher le cadre d’avancer dans 
sa reflexion et de se situer par rapport au metier de eonseil - e’est-a-dire de 
repondre concretement a la question de savoir s’il a interet ou non a pour- 
suivre ses interrogations plus avant. 

A ceux qui souhaitent avancer de fa9on consfructive et pro-active, je suggere 
de confronter leurs idees et leurs projets avec des speeialistes du eonseil. 
Voiei comment faire. 

^ Confrontez vos idees et vos projets 
avec des specialistes du eonseil 

Qui sont les speeialistes avec lesquels je vous propose de debattre en 
confiance et qui vous aideront a vous forger votre propre opinion sur vos 
chances de devenir eonseil ? Vous trouverez dans la huitieme partie les eoor- 
donnees d’un certain nombre de struetures. 
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En tete de cette liste figurent, bien entendu, les cabinets d’ outplacement, les 
conseillers de I’APEC (Agence Pour I’Emploi des Cadres) ou de I’ANPE 
(AgenceNationale Pour I’Emploi) ainsi que les conseillers operant dans les 
centres de bilans de competences. Ees professionnels que vous y rencontrez 
sont entraines a depister chez les cadres les competences ou les caracteris- 
tiques requises pour exercer efficacement tel metier ou telle fonction. 
Ecoutez-les ! Ils seront parfois les premiers a vous poser la question qui ser- 
vira de point de depart a votre reflexion personnelle : « Avez-vous, Monsieur 
ou Madame, pense au conseil comme seconde etape de carriere ? ». Ces 
personnes seront vos « inspirateurs », elles seront a I’origine du premier 
« declic » qui vous amenera a sortir de vous-meme et a envisager autrement 
la suite de votre carriere professionnelle. 

Ees Chambres de Commerce et d’Industriejouent parfois un role analogue. 
Elles accueillent les candidats interesses par le conseil comme par la crea- 
tion d’entreprise en general. Ees conseillers des CCI peuvent egalement 
avoir un avis pertinent sur votre projet conseil et vous aider a ffanchir le pre- 
mier pas. 

II y a aussi les syndicats professionnels de I’ingenierie et du conseil. SYN- 
TEC (cf p. 237) regroupe les grandes stmctures de I’ingenierie et du conseil 
tandis que la Chambre des Ingenieurs-Conseils de Erance (CICE) represente 
les petites et les moyennes structures de cette profession. Les representants 
de ces syndicats connaissent bien le metier et le marche du conseil et peu- 
vent utilement vous renseigner sur les evolutions en cours. Les voir n’est 
done jamais inutile. Dans la meme veine, on signalera I’Oflice Professionnel 
de Qualification de la Eormation et du Conseil (OPQEC). Cet office est 
charge de la qualification professionnelle des ingenieurs-conseils qui en font 
la demande. Ses responsables possedent egalement une bonne visibilite sur 
revolution du metier et du marche du conseil. Vous trouverez done aupres 
de ces diflferents organismes des informations pertinentes et actualisees sur 
les grandes tendances d’evolution des metiers et des marches de I’ingenie- 
rie et du conseil en Prance. A cote de ces organismes professionnels ou 
consulaires, il y a egalement I’IDCE (Institut pour le Developpement du 
Conseil et de I’Entreprise). 

Premier institut If au9ais specialise dans la formation et la preparation aux 
metiers du conseil, I’lDCE accompagne depuis 1987 les cadres et les inge- 
nieurs desireux d’exercer cette activite et cela quels que soient le statut vise 
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(consultant interne ou exteme, eonsultant assoeie, salarie ou independant) et 
le domaine de competenee coneeme. 

II represente un des lieux speeialises en Franee ou vous pouvez eonfronter 
en toute seeurite vos idees et vos fliturs projets de eonseil. Plusieurs een- 
taines de eadres ont deja fait appel a ses serviees pour les aider a refleehir, 
a tester ou a eonstruire leur projet eonseil. C’est d’ailleurs pour mieux 
repondre a leurs attentes qu’a ete eree le Test de Preparation au Conseil 
(TPC). 

Le TPC repose sur un prineipe simple. Les personnes qui se toument vers 
le eonseil ne savent pas toujours ou elles en sont exaetement. Elies eprou- 
vent souvent du mal a se situer par rapport au monde du eonseil. Beaueoup 
des eadres que je rencontre eommeneent par me demander : 
« Suis-je fais pom faire du eonseil ? », « Serais-je capable de reussir dans 
ee metier si different de eelui que j’ai exeree jusqu’iei dans I’entreprise ? ». 
Autant de questions auxquelles il est, par definition, tres diflfieile de repondre, 
etant donne le earaetere « metaphysique » de I’enonee. A eette attitude, sou- 
vent souree de bloeage, je prefere une demarehe resolument pro-aetive et 
qui eonsiste a se demander : « si vous deviez demarrer domain une aetivite 
de eonseil, quel serait votre degre effeetif de preparation a I’exereiee de ee 
metier ? » Ou bien, si Ton prefere dire les ehoses autrement : « Si vous 
deviez demarrer ee metier domain, seul ou au sein d’une strueture de eonseil 
existante, quels seraient vos atouts et vos laeunes ? » Le TPC vous plaee 
done d’emblee « en situation ». II vous aide a elaborer votre propre scena- 
rio d’ aetivite eonseil et il vous permet de visualiser par vous-meme votre 
degre de preparation a I’exereiee de ee metier. 

A partir de ee test, le dialogue peut s’instaurer d’une fa9on plus eonerete. 
Voulez-vous poursuivre votre reflexion dans la voie du eonseil ? Pour voir 
ou pour veritablement eonstmire un projet ? 

A vous de ehoisir. En ee qui me eoneeme, je suis pret a en debattre avee 
vous, a vous eommenter les resultats du TPC et a vous dormer un avis per- 
sonnalise sur vos ehanees et sur votre profit de eonsultant, ee que j’appelle 
votre « profit eonseil ». 
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Ill I 

Le Test de Preparation 
au Conseil (TPC) 


J ’ai elabore le Test de Preparation au Conseil (TPC) pour repondre a vos 
besoins. II resulte de dix annees de pratique dans la preparation et I’ac- 
compagnement des cadres et des ingenieurs qui souhaitent quitter I’entreprise 
afin d’evoluer vers une carriere de consultant professionnel. II est fonde sur 
les questions les plus frequentes que se posent les cadres lorsqu’ils decident 
de s’ engager dans cette voie ainsi que sur une connaissance tres approfon- 
die du parcours qu’ils auront a realiser avant de demarrer leur nouvelle acti- 
vite de conseil dans les meilleures conditions possibles. 

J’ai selectionne les questions qui le composent a partir des centaines d’en- 
tretiens que j’ai eus au cours de ces demieres annees avec des cadres entres 
en phase de questionnement personnel sur leius chances de devenir conseil. 

Sur la forme, le TPC s’inspire, dans une large mesure, des « revues de 
contrat » que pratiquent les consultants en qualite dans les entreprises ou 
ils interviennent, et dont robjectif principal est de verifier a quel niveau 
de maitrise de leur systeme qualite sont parvenues les entreprises en ques- 
tion. Sur le fond, il s’appuie sur Texpertise que j’ai acquise dans Tac- 
compagnement des cadres vers le conseil. Cette expertise m’a permis de 
selectionner et de classer les questions les plus frequentes que se posent les 
cadres a chacune des etapes de ce parcours de transformation. 


^ Un outil specifiquement con^u 
pour vous 

Ce test a ete con9u de fa9on a constituer pour vous un outil de travail per- 
sonnel, un tableau de bord de votre « projet conseil » et un outil de dialogue 
avec les specialistes du conseil. 

Les principaux objectifs du TPC sont de vous permettre : 

• d’evaluer votre niveau de preparation au conseil. 
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• de mieux identifier le chemin pareouru et celui qui vous reste a pareourir 
afin d’etre pret a demarrer efficaeement votre activite de eonseil. 

Le test eompte environ einquante questions reparties en quatre seetions : 
projet, of&e de serviees, capacite eommereiale et maitrise des outils infor- 
matiques, ee qui eonstitue un balayage tres systematique du pareours type 
vers le metier de eonsultant. 

Le eritere retenu pour evaluer la personne qui passe le test est I’appreeiation 
de ses points forts et de ses points faibles si elle devait demarrer des demain 
une aetivite de eonseil. A ehaeune des questions qui lui sont posees, la per- 
sonne devra repondre de la fa9on suivante : 

• Jenesaispas, 

• Je suis en phase de reflexion, 

• Je I’ai fait mais je ne I’ai pas eneore valide, 

• Je I’ai fait et mon ehoix a ete valide par. . . 


^ Les quatre volets principaux 

du Test de Preparation au Conseil 

Le projet 

Ce premier volet du TPC eonsiste a passer au crible plusieurs indieateurs 
tels que : 

• la gestion de votre projet (ou en etes-vous dans I’avaneement de votre 
projet eonseil ?), 

• I’identifieation de votre futur marehe, 

• votre effieacite eommereiale, 

• votre motivation personnelle, 

• votre eapaeite fmaneiere. 

Prenons un exemple afin d’illustrer la logique du TPC. L’indieateur de ges- 
tion de projet vise a permettre a la personne en phase de reflexion de se situer 
par rapport a un projet de eonseil abouti, pret a demarrer etfeetivement. II lui 
montre egalement quel est le degre reel d’avancement de son projet. 
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L’offre de conseil 


Le second volet du TPC est constitue par votre revue de I’of&e de conseil. 
II s’appuie notamment sur les indicateurs suivants : 

• pertinence de I’ofFre de services envisagee, 

• niveau d’ expertise, 

• capacite methodologique du futur consultant. 

Ce volet permet une evaluation detaillee de I’offre de services envisagee par 
le Candida! au conseil et de ses modalites de validation. 

La capacite commerciale 

Le troisieme volet a trait au marketing professionnel du conseil : autour de 
quelles actions est-il structure ? Vers quelles cibles professionnelles ? A 
quels types d’outils marketing faites-vous appel ? Sur quels types de reseaux 
professionnels comptez-vous concretement vous appuyer afm de develop- 
per votre activite ? 

Le niveau de maitrise des outiis 
informatiques 

Le quatrieme et dernier volet du test conceme votre niveau de maitrise des 
outiis informatiques. « Last but not least », ce dernier volet est tres impor- 
tant car il n’est plus possible a present d’envisager serieusement le deve- 
loppement d’une activite de conseil sans recourir aux outiis informatiques. 
Ce dernier point est parfois sous-estime par certains candidats au conseil. 
Or, il s’agit la, incontestablement, d’une « clause eliminatoire » pour I’apti- 
tude a exercer cette fonction de fa9on autonome et eflficace. Il en va de meme 
de plus en plus avec Internet. L’ aptitude a savoir rechercher rapidement de 
r information sur la « toile » devient un element essentiel du role et de la 
fonction d’un consultant. Il est clair que, d’ores et deja, le Net va devenir un 
nouveau champ d’expansion pour les services de conseil - avec I’emergence 
de I’expertise et du conseil « on-line ». Il est done essentiel que les futurs can- 
didats au conseil, et cela quels que soient leurs domaines de competences, 
se familiarisent avec ce nouvel outil de recherche d’ informations, de com- 
munication et, a terme, de prospection commerciale tout court. 
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^ Le Test de Presentation au Conseil 
vous permet de choisir en connais- 
sance de cause 

En passant ce test, vous allez pouvoir visualiser sur un graphique de syn- 
these votre niveau actuel de preparation au conseil. Vous allez prendre 
conscience de vos points forts et de vos points faibles et mesurer de fa9on 
concrete le chemin (plus ou moins long) qui vous reste a parcourir afin de 
demarrer votre activite de conseil dans les meilleures conditions. 

Des specialistes, a I’lDCE (UCO), sont a votre disposition pour vous com- 
menter vos resultats au coins d’un entretien personnalise, en direct ou par 
telephone, et vous dormer un avis sur vos chances de devenir conseil. Get 
entretien pent etre un moment de clarification important pour vous. II vous 
permettra de savoir si vous avez interet ou non a aller plus loin - certaines 
personnes preferent demeurer dans le cadre de I’entreprise ou bien se 
reserver I’option conseil pour plus tard. 

Au contraire, ceux qui, au terme de cet entretien, choisissent d’ aller plus loin 
pourront opter pour I’un des dilferents parcours - courts ou longs - que nous 
leur proposons en fonction du temps qu’ils sont prets a consacrer a leur pro- 
jet conseil et a leurs besoins specifiques. 

Au cours de votre parcours de preparation au conseil, vous pouvez toujours 
repasser le TPC et mesurer ainsi revolution de votre niveau de preparation. 

Ee TPC continuera done a vous servir de boussole et d’outil de dialogue 
avec les specialistes du conseil. II vous evitera aussi, dans le feu de Paction, 
de passer a cote de questions importantes et d’accroitre les risques de la tran- 
sition entre le statut de cadre salarie et celui de consultant dont le revenu est 
lie directement a ses performances aupres de ses clients. 
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Comment passer le Test et obtenir 
ses resultats ? 

Vous pouvez passer le Test de Preparation au Conseil en utilisant le formu- 
laire qui est reproduit pages 40 a 49 de ce livre. Mais vous pouvez egalement 
le faire : 

• Par correspondance / courrier 

LTDCE (UCO) vous envoie un TPC par courrier et vous transmet reva- 
luation par retour du courrier. L’institut vous propose ensuite une analyse 
de VOS resultats lors d’un entretien physique ou telephonique. 

• Lors d’une reunion d’information : « Conseil : les cles de la reussite » 

Lors de cette reunion, vous participez a une conference suivie d’un debat. 
A Tissue de cette conference vous pouvez passer le TPC et avoir un entre- 
tien individuel pour evaluation de vos resultats. 

• En ligne (www,maxima,fr) 

Passez le test sur www.maxima.fr : lorsque vous validez vos resultats, ils 
sont transmis a TIDCE (UCO) qui peut vous dormer par e-mail son analyse 
de vos reponses. Dans ce cas, il est souhaitable que vous communiquiez 
egalement a Tinstitut votre curriculum vitee. 

Si vous souhaitez faire le point avec un speciabste, vous pouvez obtenir 
un entretien personnalise en me contactant a Tadresse suivante : 
info@idce.com 

Et maintenant passez le Test de Preparation au Conseil ! 
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^ Le Test de preparation au Conseil 


I / REVUE DE PROJET 
1.1 Gestion de projet 

/.1.1 Quelles echeances vous fixez-vous afin de demarrer votre activite ? 

□ Je ne sais pas 

□ Je suis en phase de reflexion 

□ J’envisage de demarrer au cours de la periode du au 

□ J’envisage de demarrer le 

1.1.2 Avez-vous construit votre retro-planning de I’ensemble des taches a entre- 
prendre d’ici la ? 

□ Je ne I’ai pas encore fait 

□ J’ai commence a le faire 

□ Je I’ai fait mais je ne I'ai pas encore valide 

□ Je i’ai fait, c’est vaiide (par qui ? ) 

1.1.3 Avez-vous choisi la forme juridique d’exercice de votre future activite conseil ? 

□ Je ne I’ai pas encore choisie 

□ Je suis en cours de reflexion 

□ J’ai fait mon choix mais je ne I’ai pas encore valide 

□ J’ai fait mon choix et II a ete valide par 

1.1.4 Avez-vous elabore votre Business Plan ? 

□ Je n’ai pas encore commence a le rediger 

□ J’ai commence a le rediger mais je n’ai pas termine 

□ J’ai redige mon Business Plan mais je ne I’ai pas encore fait valider 

□ J’ai redige mon Business Plan et je I’ai fait valider par 

1.1.5 Avez-vous redige votre offre de services (plaquette d’activite) ? 

□ Je n’ai pas encore commence a la rediger 

□ J’ai commence a la rediger mais je n’ai pas termine 

□ J’ai redige mon offre de services mais je ne I’ai pas encore validee 

□ J’ai redige mon offre de services et je I’ai validee aupres de 


(Pour compter vos points, reportez-vous p. 50) Total = / 5 
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1.2 Identification du marche 

1.2.1 Quelle est votre cible commerclale ? 

□ Je ne sais pas encore 

□ Je suis en phase de reflexion 

□ J’ai identifie ma cible mais je ne I’ai pas encore validee 

□ J’ai identifie ma cible et je I’ai validee aupres de 

1.2.2 Comment avez-vous Identifie votre cible 7 

□ J’ai utilise mon experience personnelle 

□ Je me suis documents aupres de 

□ J’ai effectue une enquete aupres de 

□ J’ai deja eu I’occasion d’effectuer une mission aupres de 

12.2 Quelles sont les principales caracterlstiques de votre cible commerclale ? 

□ Je ne sais pas 

□ Je suis en phase de reflexion 

□ Les principales caracterlstiques de ma cible commerclale sont : 


□ J’ai valide les principales caracterlstiques de ma cible commerclale aupres de : 


1.2.4 Pouvez-vous decrire brievement votre futur portefeullle de prodults consell ? 

□ Je ne sais pas 

□ Je suis en train d’y reflechir 

□ Mes 3 principaux produits conseil seront : 


J’ai valide mes 3 principaux produits conseil aupres de 


1.2.5 De quels outlls commerclaux disposez-vous ? 

□ Papier en-tete / cartes de visite 

□ Courrier d’accompagnement 

□ Plaquette d’activite 

□ Plan de prospection 


I (Pour compter vos points, reportez-vous p. 50) Total = / 5 | 
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1.3 Efficacite commerciale 

1.3.1 Quels objectifs de C.A. vous fixez-vous a 1 an, a 2 ans, a 3 ans ? 

□ Je ne sais pas 

□ Je suis en train d’y reflechir 

□ Je me propose d’atteindre le C.A. suivant : 

a 1 an : 

a 2 ans : 

a 3 ans : 

□ J’ai fait valider ces chiffres aupres de 

1.3.2 Combien de prospects ou de clients potentiels avez-vous en portefeuille ? 

□ Je n’en ai pas 

□ Je suis en recherche de prospects 

□ Je dispose d’au moins 2 ou 3 prospects 

□ Je dispose de pius de 5 prospects 

1.3.3 Combien de personnes sont susceptibles de vous prescrire aupres de vos 
prospects ? 

□ aucune 

□ Je suis en train d’en rechercher 

□ Je dispose d’au moins 3 prescripteurs 

□ Je dispose de pius de 5 prescripteurs 

1.3.4 Combien de Journees de prospection avez-vous prevues au cours de votre 
premiere annee d’exercice ? 

□ Je ne sais pas 

□ Je suis en train d’y refiechir 

□ J’ai prevu d’y consacrer au moins 30 journees par an 

□ J’ai prevu d’y consacrer pius de 30 journees par an 

1.3.5 Dans votre plan de prospection avez-vous defini des indicateurs de mesure 
de votre efficacite commerciale ? 

□ Je ne sais pas 

□ Je suis en train d’y refiechir 

□ J’ai defini les 3 indicateurs suivants : 

□ J’ai fait valider les 3 indicateurs de mesure de mon efficacite commerciale par : 




1 (Pour compter vos points, reportez-vous p. 50) 

Total = / 5 
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1.4 Motivation personneiie 

1.4.1 Qu’est-ce qui vous conduit a fairs du conseii ? 

□ Je suis demandeur d’emploi et j’ai du mal a retrouver un emploi 

□ Je suis demandeur d’emploi et j’ai du mal a retrouver un emploi equivalent a celul que 
j’occupals auparavant 

□ J’ai envie d’exercer autrement mes competences 

□ J’ai le sentiment de pouvoir apporter une valeur ajoutee specifique a mes futurs clients 

1.4.2 Avez-vous envisage d’autres soiutions que ie conseii ? 

□ J’ai cherche un emploi mais je n’en ai pas trouve 

□ Je m’interesse au conseii mais je continue a chercher un emploi 

□ J’envisage de nouvelles formules comme le portage 

□ J’ai choisi le conseii comme nouvelle etape de ma carriere professlonnelle 

1.4.3 Pour queiies raisons ie conseii vous parait-ii constituer ia meiiieure soiution 
pour vous ? 

□ Parce qu’etant donne mon age, je ne retrouveral pas d’emplol 

□ Parce qu’etant donne mon age je ne retrouveral pas un emploi equivalent a celul que 
j’occupals auparavant 

□ Parce que je souhalte exercer autrement mes competences 

□ Parce que j’ai envie de creer ma propre structure 

1.4.4 Afin de reussir votre projet etes-vous pret a subir une baisse de revenue pen- 
dant une periods del a 2 ans ? 

□ Je ne suis pas pret a subir une telle baisse de revenue 

□ Je n’ai pas vraiment integre I’idee d’une telle baisse de revenue 

□ J’ai envisage une telle baisse de revenue mais j’espere y echapper 

□ J’ai envisage une telle baisse de revenue et je suis pret a y faire face 

1.4.5 Vbs proches vous soutiennent-iis dans votre proJet ? 

□ Je ne sals pas 

□ J’ai commence a en parler autour de moi 

□ J’ai commence a en parler autour de mol et j’ai regu un echo favorable 

□ Mes proches connalssent mon projet et me soutlennent 


(Pour compter vos points, reportez-vous p. 50) Total = / 5 
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1.5 Capacite financiere 

1.5.1 Quelle est votre situation actuelle ? 


□ Demandeur d’emploi (depuis combien de temps ?) 

□ Salarie 

□ Profession liberals ou independante 

□ Chef d’entreprise 

1.5.2 SI vous etes marle(e) ou si vous vivez marltalement, quelle est la situation de 
votre conjoint ? 

□ Sans profession 

□ Demandeur d’emploi 

□ Salarie 

□ Profession liberale, independant ou chef d’entreprise 

1.5.3 DIsposez-vous d’un capital ? 

□ Je ne dispose d’aucun capital 

□ Je dispose d’un capital de 0 a 7,5 Keuros 

□ Je dispose d’un capital de 7,5 a 15 Keuros 

□ Je dispose d’un capital de plus de 15 Keuros 

1.5.4 Etes-vous pret a moblllser une partle de ce capital afin de creer votre activlte 
de consell ? 

□ Je n’y suis pas pret 

□ Je suis en train d’y reflechir 

□ Je suis pret a mobiliser au moins 7,5 Keuros 

□ Je suis pret a mobiliser au moins 15 Keuros, ou plus eventuellement 

1.5.5 Avez-vous I’intention de souscrire un pret bancaire afin de financer le lance- 
ment de votre proJet ? 

□ Je ne souhaite pas demander un pret 

□ J’envisage de souscrire un pret, mais je ne sais pas a quel montant je peux pretendre 

□ J’envisage de souscrire un pret d’environ 7,5 Keuros 

□ J’envisage de souscrire un pret d’environ 15 Keuros ou plus 


(Pour compter vos points, reportez-vous p.50) Total = / 5 
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II /REVUE DE L’OFFRE DE CONSEIL 


11.1 Pertinence de I’offre de services 

11.1.1 Decrivez votre portefeuille de produits conseil a 1 an eta 3 ans 

(Le produit conseil comprend une fiche descriptive du produit, la methodologie d’utilisation et les 
outils specifiques necessaires a sa mise en ceuvre chez le client.) 

□ Je n'ai pas encore commence 

□ J’ai des idees de produits mais je ne me represente pas ce que sera mon portefeuille 

□ J’ai construit mon portefeuille de produits mais je ne I’ai pas encore valide 

□ J’ai construit mon portefeuille de produits et je I’ai fait valider par 

11.1.2 Quel sera votre produit d’appel 7 

□ Je n’ai pas encore reflechi 

□ J’ai des idees mais je ne suis pas encore fixe 

□ Mon produit d’appel sera 

□ J’ai fait valider mon produit d’appel par 


11.1.3 Quel sera votre produit « vache a lait » 7 (celui avec lequel vous pensez reali- 
ser une part significative de votre C.A ; cf. chapitre 6, page 64) 

□ Je n’al pas encore reflechi 

□ J’ai des idees mais je ne suis pas encore fixe 

□ mon produit « vache a lait » sera 

□ J’ai fait valider mon produit « vache a lait » par 

11.1.4 Quelles sont les principales caracteristiques de mon produit « vache a lait » 7 

□ Je ne sais pas encore 

□ J’ai des idees mais pas suffisamment claires 

□ J’ai determine les caracteristiques suivantes de mon produit «vache a lait » (citez 3 

a 4 caracteristiques) 

□ J’ai fait valider les caracteristiques de mon produit « vache a lait » par 

11.1.5 Comment avez-vous analyse le besoin correspondent a I’offre de ce produit 7 

□ Je ne sais pas encore 

□ J’ai des idees mais pas suffisamment claires 

□ J’ai analyse le besoin en etudiant 

en rencontrant : 

□ J’ai valide le besoin correspondent a I’offre de ce produit aupres de 

I (Pour compter vos points, reportez-vous p. 50) Total = / 5 I 
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11.2 Niveau d’expertise 

11.2.1 Quel est votre principal domains d’expertise ? 

□ Je ne sais pas 

□ Je ne suis pas en mesure de le definir avec precision 

□ Mon principal domaine d’expertise est 

□ Trois personnes peuvent me servir de reference sur mon principal prodult d’expertise 
(Indiquez leur nom et leur fonctlon) : 

1 

2 

3 

11.2.2 Quelle est votre anciennete dans ce domaine d’expertise ? 

□ 1 a 3 ans 

□ 3 a 5 ans 

□ 5 a 10 ans 

□ Plus de 10 ans 

11.2.3 Citez les 3 principaux outils necessaires a I’exercice de votre domaine 
d’expertise 

□ Je ne sals pas 

□ Je n’en ai pas une idee precise 

□ Les 3 principaux outils sont 

□ J’ai I’occaslon d’utlllser frequemment ces trois outils depuls 

11.2.4 Quel est votre niveau de maitrise de ces outils ? 

□ Aucune pratique de ces outils 

□ Connaissance partlelle mals pas operatlonnelle 

□ Pratique occasionnelle 

□ Pratique courante 

11.2.5 Qu’avez-vous publie en tant qu’expert ? 

□ Je n’ai rien publie 

□ J’ai publie en interne : 

□ J’ai publie dans la revue specialisee 

□ Je suis reconnu en tant qu’expert aupres de 


I (Pour compter vos points, reportez-vous p. 50) Total = 1 5 | 
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11.3 Capacite methodologique 

11.3.1 Avez-vous ouveii un « classeur» produits ? 

□ Non, je n’y ai pas reflechi 

□ J’ai ouvert un « classeur » produits 

□ J’ai commence a I’utiliser 

□ Le « classeur » produit fait partie de mes outiis de travaii 

11.3.2 A quel niveau de formalisation de votre produit conseil etes-vous parvenu ? 

□ Je n’ai pas commence ie travail de formalisation 

□ J’ai redige ia fiche produit 

□ J’ai construit ie synopsis du produit 

□ Je suis entre dans I’ingenierie du produit 

11.3.3 A quel niveau avez-vous valide votre produit conseil ? 

□ Je n’ai pas encore valide men produit conseil 

□ J’ai valide mon produit conseil aupres de I’IDCE 

□ J’ai valide mon produit conseil aupres de 

□ J’ai valide mon produit conseil sur le terrain au cours d’une mission 

(expiiquez) 


11.3.4 Quel est le niveau de finalisation du produit conseil ? 

□ Disposez-vous d’une version papier finalisee de votre produit ? 

□ Disposez-vous d’une version informatisee de votre produit ? 

□ Avez-vous eiabore les supports de presentation commerciaie de votre produit ? 

□ Avez-vous vaiide ces supports ? Comment ? et aupres de qui ? 


ii.3.5 Avez-vous prevu les modalites d’evaluation de votre produit ? 

□ Je n’ai pas prevu les modalites d’evaluation de mon produit conseil 

□ Je suis en train de travailler aux modalites d’evaluation de mon produit conseil 

□ J’ai redige la fiche d’evaluation client et la fiche d’auto-evaluation de mes missions 

□ J’ai valide la fiche d’evaluation client et la fiche d’auto-evaluation lors / aupres de : 




1 (Pour compter vos points, reportez-vous p. 50) 

Total = / 5 
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Ill /MARKETING PERSONNEL ET RESEAUX 

111.1 Citez les 3 principales actions que vous envisagez au cours de I’annee prochaine 
afin de vous fairs connaitre en tant que conseii ? 

□ Je n’y ai pas encore reflechi 

□ Je suis en train d’y reflechir 

□ Je souhaite entreprendre les 3 actions suivantes 

□ J’ai valide I’idee de ces trois actions aupres de : 

111.2 Queiies cibies professionneiies vouiez-vous toucher ? Citez ies 3 principaies 
d’entre eiies ? 

□ Je n'y ai pas encore reflechi 

□ Je suis en cours de reflexion 

□ Je souhaite atteindre les 3 cibies suivantes 

□ Je souhaite atteindre les 3 cibies suivantes et je souhaite faire passer le message 

suivant : 

111.3 Queis sont vos principaux outiis de marketing professionnei ? 

□ Visites 

□ Conferences 

□ Seminaires de formation 

□ Autres (indiquez lesquels) : 

111.4 Avez-vous envisage de pubiier un (des) articie(s) afin de vous faire connaitre ? 

□ Je n'y ai pas encore reflechi 

□ Je suis entrain d’y reflechir, j’hesite entre plusieurs themes 

□ J’ai un theme d’article mais je ne I’ai pas valide 

□ J’ai un theme d’article et je I’ai valide aupres de 

111.5 A queis types de reseaux professionneis appartenez-vous ? 

□ Aucun reseau 

□ Un reseau (lequel ? ) : 1 

□ Deux reseaux (lesquels ? ) : 1 

2 

□ Plusieurs reseaux (lesquels ? ) : 1 

2 

3. 

4 

5. 

I (Pour compter vos points, reportez-vous p. 50) Total = / 5 I 
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IV/ REVUE DE VOTRE MAITRISE DES OUTILS INFORMATIQUES 

IV.1 Etes-vous equipe d’un micro-ordinateur ? 

□ non, je ne dispose pas d’un micro-ordinateur 

□ Je suis en train d’y refiechir 

□ oui je dispose d’un micro-ordinateur (precisez iequei ) 

mais je n’en maitrise pas encore I’usage de fapon operationneile 

□ oui, je dispose d’un micro-ordinateur que j’utilise de fapon operationneile. 

IV. 2 De quels logiciels disposez-vous ? 

□ logiciels bureautiques. Precisez lesquels 

□ logiciels graphiques. Precisez iesqueis 

□ logiciels bases de donnees. Precisez iesqueis 

□ logiciels specialises dans votre domaine de competences. Precisez lesquels 
IV.3 Disposez-vous d’une connexion Internet ? 

□ je ne dispose pas d’une connexion Internet 

□ je dispose d’une connexion Internet mais je m’en sers peu 

□ je dispose d’une connexion Internet et je m’en sers comme outil de communication 
(e-maii, mailings...) 

□ je dispose d’une connexion Internet et je m’en sers pour rechercher I’information dont 
j’ai besoin sur le plan professionnel 

IV.4 Disposez-vous d’un site Internet ? 

□ je ne dispose pas d’un site internet 

□ non, mais j’envisage d’en creer un 

□ j’ai cree mon site Internet et je I’ai fait vaiider par 

□ je I’utiiise comme outii de promotion de mes activites de conseil. 

IV.5 Disposez-vous d’un systems de visio-conference ? 

□ non, je ne dispose pas d’un systeme de visio-conference 

□ non, mais j’envisage d’en acquerir un 

□ oui, je dispose d’un systeme de visio-conference et je i’utiiise avec les membres de 
mon reseau 

□ oui, je dispose d’un systeme de visio-conference avec mes clients (reunions de 
travaii, debriefing...) 

I (Pour compter vos points, reportez-vous p.50) Total = / 5 I 
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^ Resultat et auto-evaluation 


Pour chaque question, le premier choix vaut 0,25 point, le deuxieme 0,5, le troisieme 0,75 
et ie quatrieme 1 point. Chaque question vous rapporte done 0,25 point au minimum et 1 
point au maximum. 

Chacun des quatre themes, compose de cinq questions, peut done vous rapporter 5 points 
au maximum et 1 point au minimum. 

Vous pouvez reporter vos resuitats sur le graphique de ia page 45 qui vous aidera a mieux 
visuaiiser votre score. 

En additionnant ie totai des points que vous avez acquis pour chacun des quatre themes : 

Si vous obtenez un resultat inferieur a 35 points : une preparation plus poussee est 
necessaire pour etre pret a demarrer une activite de conseil dans de bonnes conditions. 

Si vous obtenez 35 points : vous avez le niveau de preparation minimai pour ie demar- 
rage a court terme d’une activite de conseil. 

Si vous obtenez un resultat supkieur a 35 points : vous avez un bon niveau de prepa- 
ration a I’activite de conseii. 

Cette evaiuation quantitative doit etre compietee par une evaluation des points forts et des 
points faibles du candidat au conseil. Les points forts correspondent aux sous-rubriques du 
test pour iesquelles vous avez obtenu un score egai ou superieur a 4 points sur 5. Les points 
faibies sent ceux pour lesqueis vous avez obtenu un score egai ou inferieur a 3 points sur 5. 
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Visualisation des resultats du Test de Preparation au Conseil 



Vous pouvez reporter sur ce « mapping » vos resultats, de 1 a 5, pour chacune des series de 
5 questions au TPC. 
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Peuxieme partie | 

Batir son 
« projet conseil » 




P our entreprendre la realisation de son projet conseil, il faut se conside- 
rer d’emblee comme un entrepreneur a part entiere ; et cela quelle que 
soit la nature de ce projet conseil - qu’il s’agisse d’un projet oriente vers la 
creation d’une structure de conseil independante ou d’un projet d’ integration 
au sein d’une structure de conseil. Pour moi, la difference n’est pas fonda- 
mentale, car pour etre consultant il faut, dans tons les cas de figure, posse- 
der une tres forte autonomic personnelle. 

Dans une societe de conseil, un consultant est une « mini-entreprise » qui gere 
un chifife d’affaires de I’ordre de 100 000 € a 150 000 € ouplus. Je conseille 
done a chacune ou a chacun d’entre vous de se considerer comme un entre- 
preneur et, par consequent, de commencer a batir votre propre projet conseil. 
La demarche se decompose en trois etapes. 

Premiere etape, bien connaitre vos competences cles afin d’ identifier celles 
susceptibles de vous procurer un avantage concurrentiel. J’aborderai ce point 
dans le chapitre IV. 

La deuxieme etape consistera a cemer les contours de votre flitur marche. 
Quel(s) type(s) de besoin(s) allez-vous satisfaire ? Que represente en valeur 
votre marche potentiel ? S’agit-il d’un marche ephemere (par exemple les 
35 heures) ou plus perenne ? Quelle sera votre cible commerciale ? Je pre- 
senterai cette etape en details dans le chapitre V. 

La troisieme etape concemera plus particulierement votre offre de services. 
Qu’allez-vous vendre ? Comment sera constitue votre flitur portefeuille de 
prestations de services ? Sur quels types de prestations allez-vous vous 
appuyer pour developper votre activite conseil ? Je traiterai ces points dans 
le chapitre VI. 

Pour conclure cette partie, je ferai au chapitre VII un tour d’horizon des dif- 
ferents statuts que vous pouvez adopter pour exercer votre nouvelle activite 
de consultant et je vous proposerai dans ce dernier chapitre une analyse tres 
complete des differents contrats de retraite et d’assurance que vous pouvez 
envisager de signer pour vous assurer, ainsi qu’a vos proches, les meilleures 
protections possibles. 
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IV I 

Apprenez h connaitre 
VOS competences cies 


Q ue vous vouliez creer une societe de conseil independante ou integrer 
une structure existante, vous devez tout d’abord partir de ee que vous 
savez le mieux faire. Je vous propose done de eommeneer a refleehir sur ee 
que vous avez fait auparavant. Quel a ete votre pareours professionnel ? 
Quelles eompetenees avez vous-eues I’oeeasion d’aequerir et de mettre en 
oeuvre dans I’entreprise ? 

La tentation est forte parfois ehez eertains de « ehanger de vie » et de tirer un 
trait sur tout ee qu’ils ont fait jusqu’a present. Mais je vous deeonseille for- 
tement de eeder a eette tentation de la « table rase ». Deja, a trente einq ou qua- 
rante ans, vous n’etes plus une page blanehe. Vous avez une histoire et vous 
ne pouvez rien creer sans en tenir eompte. C’est dur mais e’est ainsi. Mieux 
vaut se mesurer coneretement avee la realite que de se refligier dans les reves. 

Vous devez aussi apprendre a bien distinguer vos eompetenees eles de tout 
ee que vous savez faire. Nous savons tous faire beaueoup de ehoses plus ou 
moins bien. Mais, lorsqu’il s’agit d’en vivre en vendant son savoir faire, 
mieux vaut s’appuyer sur ee que nous savons le mieux faire que sur le reste. 
Sinon, la eneore, gare aux deeonvenues. II s’agit pour vous qui etes appele 
a devenir une mini-entreprise performante d’ identifier le ou les domaines 
dans lesquels vous etes suseeptible de benefieier d’un atout, d’un avantage 
eoneurrentiel. Refleehissez a la question suivante : pourquoi demain un client 
aura-t-il envie de s’adresser a vous plutot qu’a tout autre pour vous eonfier 
une mission de eonseil ? Pourquoi un dirigeant s’adressera-t-il a vous plu- 
tot qu’a un autre consultant ? Question redoutable mais salutaire ; a vous 
d’y apporter votre reponse personnelle. 

Identifiez vos competences cles 

Je vous demande d’etablir, en premier lieu, la liste de vos eompetenees. Une 
liste eourte : trois eompetenees eles et vos referenees pour ehaeune d’elles. 
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Si vous possedez d’autres competences vous pouvez les mentionner. Mais 
il est bien evident qu’elles viennent apres. Je vous propose de travailler sur 
les trois premieres competences, vos competences de base telles que vous 
les decrivez vous-meme. Cela vous forcera a porter un regard critique sur 
vous-meme et votre parcours professionnel. Ce regard critique est indis- 
pensable pour tous ceux qui veulent ensuite aller plus loin. 

Je vous demande de proceder de la meme fa 9 on avec les outils et les metho- 
dologies que vous estimez bien maitriser. Quels sont ces outils ou metho- 
dologies (pas plus de cinq) ? Quels sont ceux que vous maitrisez mais que 
vous n’avez pas I’habitude d’utiliser de fa 9 on courante ? Quels sont ceux 
que vous pourriez utiliser dans un delai d’un an ? A ce stade, quels sont les 
elements dont vous disposez pour repondre ? 

Vous avez passe le TPC (p. 40). Vous en avez surement tire profit. A vous de 
savoir utiliser les le 9 ons de ce test. Vous avez aussi a votre disposition des 
notes personnelles ou des documents que vous pouvez utiliser afin d’enri- 
chir, a ce stade, votre reflexion. 

Brassez large ! Ne rejetez rien ! N’eliminez rien ! A priori, tout est interes- 
sant ! N’oubliez jamais que vous etes dans une formation d’entrepreneurs. 
Vous devez etre en position pro-active a I’egard de I’environnement. 


^ Distinguez bien vos competences 
cles de tout ce que vous savez 
faire 

Pour faire le tri, il vous faudra operer une distinction claire entre vos com- 
petences cles et tout ce que vous savez faire en posant comme fil conduc- 
teur la question suivante : Qu’est ce que je sais le mieux faire ? 

Cette etape prealable est essentielle. Trop souvent, vous confondez vos com- 
petences avec la liste de tout ce que vous avez fait ou tout ce que vous savez 
faire. Or, un individu est comme une entreprise. S’il veut etre performant, il 
doit se specialiser et rechercher I’excellence dans un petit nombre de 
domaines. Faute de quoi, il se dispersera et n’arrivera pas a I’excellence. Il 
se fondra dans la masse qui I’entoure et deviendra anonyme. Or, les ano- 
nymes n’interessent guere les entreprises, ils les interessent meme de moins 
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en moins. L’ere du taylorisme est derriere nous. L’avenement de « I’econo- 
mie de la connaissance « (« knowledge economy ») a cree de nouvelles exi- 
gences a regard des hommes : creativite, innovation, mobilite, capacite a 
conduire le changement. . . 

Dans la liste de tout ce que vous savez faire, il va falloir ne retenir que trois 
ou quatre choses. Pas plus. L’exercice est salutaire, mais difficile. A force de 
ne pas vouloir choisir, vous vous condamnez vous-meme a 1’ inexistence, a 
I’effacement. Soyez efficace et specialisez-vous dans les domaines ou vous 
etes le meilleur ! Choisir vous liberera. 

L’ere du consultant generaliste “ touche a tout ” tire a sa fin. Les demandes 
des entreprises, y compris celles emanant des PME-PMI deviennent de plus 
en plus pointues. La meilleure definition du consultant aujourd’hui est assu- 
rement celle du « T Man » de Peter Dmcker. Selon lui, un bon consultant doit 
avoir les « epaules larges » (c’est la barre horizontale du T), entendez une 
bonne culture generate de I’entreprise, et celle-ci doit etre fondee sur une 
expertise solide (la barre verticale du T). Cette formule traduit bien en rea- 
lite ce que les entreprises attendent d’un consultant. 

Tout cela, je vous le demande dans un but bien precis : vous specialiser dans 
le ou les domaines (en general deux ou trois) ou vous pouvez atteindre (a) 
I’excellence et disposer d’un avantage sur vos principaux concurrents. C’est 
la le but de la manoeuvre. Je vous I’ai dit vous devez vous considerer comme 
une mini-entreprise. Or, une mini-entreprise, si elle veut exister sur son mar- 
che doit se specialiser et concentrer ses efforts sur une ou sur quelques niches 
d’activites. La specialisation est la cle de leur survie sur un marche de plus 
en plus competitif 


^ Dans quel domaine pourriez-vous 
beneficier d’un avantage 
concurrentiel ? 

La question est essentielle, strategique. Si vous voulez etre identifie par les 
entreprises a une competence, il faut que celle-ci soit bien visible, facile- 
ment lisible. Plus vous elargissez vos domaines d’ intervention, plus vous 
risquez d’etre per 9 u comme « flou » par vos interlocuteurs. Ce raisonne- 
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ment heurte parfois le « bon sens » qui recommande de ponderer les risques 
et de ne surtout pas mettre tons ses oeufs dans le meme panier. Mais 
mon experience montre, au contraire, que les consultants qui reussissent le 
mieux sont ceux qui « affichent » leur competence clairement. Les « touche- 
a-tout » sont en nette regression. Cette situation reflete a la fois le caractere 
concurrentiel du marche du conseil et, en meme temps, la specialisation 
croissante de ce marche. Le temps des amateurs, meme eclaires, est revolu. 

Ceux qui s’obstinent a penser le contraire s’enferment dans des strategies 
tres defensives, sans perspectives veritables. Leur chifife d’affaires s’enres- 
sentira d’autant. Mieux vaut done anticiper et vous specialiser dans des 
domaines d’activites ou vous pouvez plus facilement optimiser vos gains 
en evitant de vous enfermer dans des impasses. 

Que signifie « posseder un avantage concurrentiel » pour un consultant ou 
pour une petite stmcture de conseil ? Tout d’abord, c’est avoir la capacite 
d’interesser le client en mettant en avant une competence ou un savoir-faire 
specifique que ne possedent pas au meme degre les autres consultants. C’est 
ce « plus », cet « atout » que doit s’attacher a cultiver le consultant qui desire 
se creer une niche d’activite. 

Je reviendrai frequemment sur ce point afin de vous amener a raisonner 
comme un chef d’entreprise, comme un dirigeant qui doit toujours garder a 
I’esprit le souci de se specialiser et de se creer une ou quelques niches d’ac- 
tivites specifiques. Le reperage de ces niches est un travail delicat mais essen- 
tiel pour tout consultant qui souhaite developper une activite perenne. Cela 
nous ramene vers la connaissance que vous avez (ou que vous devez acque- 
rir) de votre futur marche. Cette etape est indispensable a ffanchir avant de 
decrire ce que sera votre future oflfre de services sur ce marche. 
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V I 

Connaissez-vous votre 
futur march6 ? 


V ous voulez developper votre activite ! Un bon conseil : pensez mar- 
ches des maintenant ! N’attendez pas ! 

Posez-vous la question suivante qui devra vous servir de fil conducteur : 
Que savez-vous de votre futur marche ? Et tout d’abord, qui seront vos 
concurrents ? Que pouvez-vous dire a leur sujet ? Que vous ont-ils appris sur 
le marche et que vous ne saviez pas encore ? Comment allez-vous vous posi- 
tionner vis-a-vis d’eux ? 

Que savez-vous des tendances actuelles de votre marche ? De vos pros- 
pects ? De vos prescripteurs ? (je reviendrai plus loin sur ces « prescrip- 
teurs » pour preciser qui ils sont et quelle est leur importance). Surtout ne 
vous contentez pas d’une approche indirecte du type « on m’a dit que. . . ». 
Allez voir par vous-meme ! Frottez vous aux realites du terrain ! 

La meilleure etude de marche, c’est vous et vous seul qui pouvez la reali- 
ser ! N’oubliez jamais : dans le conseil, la fonction commerciale ne se 
delegue pas. C’est toujours vous que vous vendez ! Nous en reparlons dans 
la quatrieme patrie du livre (Comment vendre du conseil ?). 

Vous devez aussi apprendre a distinguer clairement votre marche potentiel 
et votre cible commerciale. En eflfet, la seconde est toujours plus etroite que 
la premiere. Or, beaucoup de futurs candidats au conseil ont tendance a 
confondre allegrement les deux, ce qui provoque en general chez eux une 
euphoric aussi trompeuse que passagere. 

Ensuite, et une fois que vous aurez reussi a operer cette distinction, je vous 
propose de vous concentrer sur votre cible commerciale et de repondre 
concretement aux questions suivantes : de combien de prospects disposez- 
vous ? S’agit-il d’un echantillon qualifie ? Quelles sont les caracteristiques 
maj cures de vos prospects ? Connaissez-vous leurs attentes ? Autant de ques- 
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tions auxquelles il vous faudra repondre si vous souhaitez developper avec 
succes votre future activite de conseil ! 


^ Que savez-vous de vos concurrents ? 

Votre principal objectif est de savoir qui fait quoi dans votre flitur domaine 
d’activite. II s’agit pour vous d’identifier les principales societes operant 
dans ce domaine et de bien etudier leur olfre de services. 

Afin d’y parvenir, vous vous constituerez un dossier « veille concurren- 
tielle ». Vous chercherez tout d’abord a vous procurer les plaquettes et les 
documents commerciaux des principales societes qui operent dans votre 
secteur d’activite. Ne vous limitez pas a recueillir de I’information sur celles 
qui seront VOS concurrentes directes. Elargissez vos investigations et englo- 
bez-y des societes de conseil plus eloignees geographiquement ou d’une 
taille superieure ! 

Vous pourrez ainsi mieux comprendre qui fait quoi, qui propose quoi. Et 
plus encore, peut-etre, comment les societes de conseil presentent leurs com- 
petences a lems clients. 

II est toujours instructif de regarder ce que font les autres et surtout com- 
ment ils communiquent avec leurs clients. Mais comment faire ? 

Vous pouvez chercher ces informations vous-meme en consultant les prin- 
cipaux annuaires du conseil (voir annexe n°3). Par ailleurs, vous avez tout 
interet a vous rapprocher de la CCI dont vous dependez. Soit elle possedera 
un annuaire des consultants operant dans votre region, soit vous pouvez 
obtenir des renseignements sur les principaux cabinets de conseil et leurs 
domaines respectifs de specialite. Ensuite je vous conseille d’aller voir plu- 
sieurs d’entre eux. Choisissez en cinq ou six et allez les interviewer. Preparez 
une grille d’entretien comportant trois grandes parties. Une partie concer- 
nant Phistorique du cabinet (quand a t-il ete cree ? par qui ? pour quelles 
raisons ?), une deuxieme partie sur la nature de ses activites (offfe de pres- 
tations, type de clientele) et une troisieme partie ou vous chercherez a voir 
dans quelle mesure il existe des possibilites de partenariat entre vous et ce 
cabinet. Partez du principe suivant : tous les cabinets existants ne sont pas 
forcement pour vous des concurrents. Ils peuvent egalement etre parfois 
des partenaires. 
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Soyez methodique ! Renseignez une fiche par concurrent dans laquelle vous 
mentionnerez outre le nom de la societe et de son dirigeant, son capital, son 
chifFre d’affaires, ses principals activites et references - et ses principaux 
points forts et points faibles, en tout cas tels que vous les percevez. Cette 
fiche vous servira a mieux connaitre vos concurrents directs ou indirects - 
n’oubliez pas, vous ne savez pas et vous ne pouvez pas savoir avec certi- 
tude quels concurrents vous rencontrerez sur votre route dans deux ou trois 
ans ! A ne trop voir les choses que par le petit bout de la lorgnette, vous vous 
preparez peut-etre des lendemains douloureux. 

Cet exercice de decentrement est salutaire pour celui ou celle qui veut etre 
capable de s’orienter dans la « jungle du conseil » et y reconnaitre ses 
« amis » et ses « ennemis ». 

ijij.ij-inii.iiu.m ^ ^ 

Fiche de synthese de la veille concurrentielle 

1 - Quelles sont les trois principales le 9 ons qui se degagent de vos entretiens ? 

2 - Quels sont les principaux concurrents ? 

3 - Quels sont leurs principaux points forts ? 

4 - Quels sont leurs points faibles ? 

5 - Quel pourrait etre votre atout concurrentiel face a eux ? 

6 - Comment pourriez-vous vous positionner face a eux ? 

7 - Existe t-il des possibilites de partenariat ? 

8 - Avez-vous teste cede idee aupres de certaines societes ? 

9 - Comment ont-elles reagi ? 

10 - Comment, selon vous, avez-vous ete perqu par vos interlocuteurs ? 


Source : Guide methodologique de I'Atelier Projet Conseil, © IDCE. 


^ Comment identifier votre marche ? 

L’ identification de votre flitur marche est une etape essentielle dans 1’ ela- 
boration de votre projet conseil. Pour y parvenir, je vous conseille d’ adop- 
ter une demarche en quatre etapes : 

• definir votre marche, 

• definir votre cible commerciale, 

• construire votre echantillon cible de prospects, 

• construire votre reseau de prescripteurs. 
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Apprenez a definir votre marche ! 


Essayez tout d’abord de definir le marche que vous visez. Quelle est sa 
nature ? S’agit-il d’un marche en forte croissance ? En croissance faible ? 
Est-ce un marche emergent, mur ou declinant ? Ea concurrence sur ce mar- 
che est-elle forte, moyenne ou faible ? Comment vous y etes-vous pris pour 
identifier votre marche ? Avez-vous fait confiance a votre intuition ? A 
votre experience professionnelle ? A une etude de marche ? Aux visites de 
prescripteurs ? De prospects ? Avez-vous eu deja I’occasion de realiser une 
ou plusieurs missions de conseil sur ce marche ? 

Ce que je veux eviter se sont les attitudes du type : « c’est mon avis et je le 
partage ». Ne cherchez pas a avoir raison tout seul ! Donnez-vous les moyens 
de valider vos intuitions et vos idees personnelles en allant au contact du 
terrain, en questionnant les entreprises en direct. Ne vous contentez pas non 
plus de I’avis de vos proches ou de vos connaissances. Allez voir des spe- 
cialistes qui ont un point de vue plus elabore sur la question. Multipliez les 
points de vue. Eorsque sur un sujet donne, quinze a vingt personnes bien 
informees vous donnent des informations convergentes, cela a generalement 
un sens. Vous allez enrichir tres notablement votre projet en sortant de votre 
tour d’ivoire. 

Sachez identifier votre cibie commerciaie ! 

Une fois que vous aurez defmi votre marche potentiel, il faudra cemer avec 
precision votre cibie commerciaie. Parfois, les candidats au conseil ont ten- 
dance a se concentrer sur I’etape 1 (definir son marche) et a negliger I’etape 
2 (definir sa cibie commerciaie). Par definition, la cibie commerciaie est 
plus etroite que le marche potentiel. Elle constitue la base a partir de laquelle 
vous allez constituer votre echantillon qualifie de prospects (c’est a partir 
de cette base que vous allez developper toutes vos actions commerciales : 
mailings, phoning, visites d’entreprises, approche directe de prospects, etc.). 

Cette base doit etre qualifiee, c’est-a-dire constituee a partir de criteres de 
selection precis (chiffre d’affaires, secteur geographique). 

Dans les faits, vous allez travailler sur un echantillon restreint de prospects 
- disons entre 30 minimum et 50 maximum. Vous allez done selectionner 
vos prospects sur la base d’un « panier de criteres ». Ces criteres peuvent etre 
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d’ordre quantitatif (taux de croissance de I’activite, efFectifs, chilFre d’af- 
faires. . .) ou qualitatif (image de I’entreprise et de ses produits, notoriete, 
reaetivite, capacite a innover, qualite, eulture manageriale. . .). 

Vous devez investir en priorite dans la connaissanee de vos prospects a trois 
niveaux : 

• connaissanee de leur type d’activite (produits, marches et concurrents) 

• connaissanee de leurs attentes specifiques (Sont-ils plutot en phase de 
reflexion ? Cherchent-ils a resoudre des dysfonctionnements precis ? 
Cherchent-ils a apporter des ameliorations ? A conduire le changement ? 
Ou bien encore a gerer une crise ?) 

• connaissanee de leurs enjeux (Quels sont les enjeux de vos clients ? Sont- 
ils plutot confrontes a des enjeux politiques touchant a I’identite, a la cul- 
ture ou a la perennite de I’entreprise sur son marche ? A des enjeux stra- 
tegiques, c’est-a-dire touchant les produits, les marches et les concurrents 
de cette entreprise ? Ou bien sont-ils confrontes a des enjeux operation- 
nels concemant la definition et la mise en oeuvre des plans d’action, des 
procedures et des referentiels de 1’ entreprise ?) 

C’est a partir de la connaissanee prealable de cet echantillon cible de pros- 
pects que vous allez construire votre plan de prospection. 

D’apres les chiflfes recueillis par I’Observatoire de I’lngenierie et du Conseil, 
aupres d’un echantillon national de consultants independants ou operant au 
sein de petites structures, il est necessaire pour obtenir un chiffre d’affaires 
par consultant de 107 000 euros de realiser une douzaine de missions par an. 
Sachez aussi que le taux de recurrence de ces missions est en regie generale 
assez faible d’une annee sur I’autre et qu’il ne depasse guere en moyenne 
1/3 des missions. Vous devez done (toujours en moyenne) trouver quatre 
nouveaux clients par an afin de perenniser votre activite. 

Cela vous donne la mesure de 1’ effort a accomplir pour vous creer un por- 
tefeuille de clients perenne. Vous voyez en meme temps que lorsque Ton 
parle du marche d’un consultant, on se trouve en presence d’un micro-mar- 
che, d’une micro-niche. Vous avez done tout interet a personnaliser votre 
relation avec chacun de vos clients et de vos prospects, a les connaitre de 
fa9on intime. La confiance ne se gagne qu’a ce prix. Un bon consultant est 
quelqu’un qui doit s’inscrire dans le paysage familier de son client. Ce der- 
nier doit penser a lui en cas de besoin. En devenant consultant, vous deve- 
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nez rhomme du recours. Travaillez done en permanence votre position 
d’homme (on de femme) de recours ! 

Construisez votre reseau de prescripteurs 

L’ action commerciale du consultant ne doit pas se bomer a I’approche directe 
des prospects. Elle doit s’accompagner d’une approche indirecte des pres- 
cripteurs. 

Qu’appelle-t-on prescripteurs ? Les prescripteurs sont les personnes sus- 
ceptibles de vous recommander aupres d’un certain nombre de clients. Ces 
recommandations ne sont pas, en general, directes mais plutot indirectes. 
Les prescripteurs connaissent les professionnels du conseil. Parfois, ils dis- 
posent de listes par domaines de specialite. 

II existe done deux types principaux de prescripteurs : 

• les prescripteurs institutionnels : chambres de commerce, chambres de 
metiers, directions regionales de I’industrie et de la recherche, ANVAR, 
etc., 

• les prescripteurs professionnels : syndicats ou associations profession- 
nelles de branches ou secteurs d’activites (exemples : le syndicat du 
Ratiment et des Travaux Publics ou celui de la distribution automobile). 

Les prescripteurs cherchent a mieux identifier et orienter les competences des 
conseils vers les entreprises en fonction de leurs besoins. Vous devez done 
vous faire connaitre des prescripteurs qui comptent le plus dans votre 
domaine d’activite. 

Un consultant doit done determiner dans son plan d’action commerciale 
quels sont les principaux prescripteurs dans son domaine d’activites et a quels 
types de themes ils sont plus particulierement sensibles en ce moment. 
Prenons un exemple. Un cadre lyonnais qui voulait creer un cabinet de conseil 
en logistique a identifie une liste de prescripteurs comprenant : la Chambre 
de commerce et d’ Industrie de Lyon, la DRIRL (Direction Regionale de 
rindustrie, de la Recherche et de I’Environnement), 1’ ASLOG (Association 
des Professionnels de la Logistique) qui regroupe les enseignants, les consul- 
tants et les directeurs de la logistique dans les grandes entreprises. 

A partir de la, il doit les approcher, faire connaitre la nature de son oflfre de 
services aux entreprises et entamer un dialogue constmetif avec les princi- 
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paux prescripteurs susceptibles d’orienter et d’influencer le choix de ses 
prospects. Le role de prescripteur est un role essentiel pour ameliorer la qua- 
lite et la transparence des marches de services de matiere grise. 

Allez voir vos prescripteurs, proposez leur des conferences afin de faire 
connaitre vos idees. Ne sous-estimez pas I’interet qu’il y a a leur proposer 
des etudes afm de detecter les besoins emergents dans votre champ d’ inter- 
vention. N’ayez pas une vision trop limitative de votre role, trop « com- 
merciale ». En tant que consultant, vous etes aussi un agent du developpe- 
ment et de la modernisation des entreprises. Ne I’oubliez surtout pas. 
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VI I 

Qu’allez-vous vendre 7 


U ne fois que vous aurez reussi a definir de fa9on precise la nature de 
votre marche et de votre cible commerciale, vous devrez etre capable 
de repondre a la question suivante : qu’allez-vous vendre a vos futurs 
clients ? Autrement dit, quelle sera la nature de votre of&e de services aux 
entreprises ? Et comment allez-vous leur proposer vos competences ? 

Souvenez-vous : vous devez toujours aller voir vos prospects et vos clients 
en gardant present a I’esprit cette interrogation : pourquoi me preferera t-on 
moi ? Pourquoi m’achetera-t-on une prestation de conseil, a moi, plutot qu’a 
un autre? 

Cette question en appelle aussitot une autre. En tant que consultant vous 
serez en realite une mini-entreprise et vous proposerez en permanence vos 
competences aux entreprises ; vous devez done reflechir, comme chaque 
entreprise, a la composition de votre futur portefeuille de prestations de ser- 
vices. Autrement dit, vous devez preciser vos idees sur la structure de ce 
portefeuille : quel sera votre « produit d’appel » (celui grace auquel vous 
entrerez dans les entreprises), votre produit « vache a lait » (celui grace 
auquel vous realiserez la plus grosse part de votre chiflFre d’affaires) ou bien 
encore vos produits emergents (ceux qui constitueront peut-etre demain les 
garants de votre activite future !). 

Les produits d’un consultant comme ceux d’une entreprise suivent un 
« cycle de vie ». Le consultant doit done veiller attentivement a revolution 
de ses produits et aux attentes de ses clients. II doit aussi les adapter en per- 
manence afin d’eviter d’etre en dephasage par rapport a ses clients. Ce tra- 
vail lui prend certes du temps mais il est tout a fait essentiel pour le profes- 
sionnel qui veut suivre ou anticiper les evolutions de sa niche de marche et 
demeurer un interlocuteur ecoute de ses principaux clients. 
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^ Le portefeuille de prestations 
de conseil 

II est essentiel pour le futur consultant d’acquerir une vision claire de ce 
que sera son portefeuille de prestations de conseil. Comment sera-t-il 
constitue ? Autrement dit, quelle sera la nature de votre offfe de presta- 
tions ? J’utilise altemativement les termes de « prestations » et de « pro- 
duits de conseil » afin de mettre deliberement 1’ accent sur trois aspects 
principaux : 

• vous allez vendre des prestations recurrentes dans trois ou quatre domaines, 

• vous allez devoir organiser vos interventions en fonction de ces differents 
types de prestations (etapes de 1’ intervention, apports de valeur ajoutee 
pour le client, type d’outils utilises etc.). 

• vous allez egalement etre amene a presenter a vos prospects et a vos clients 
VOS prestations de la fa 9 on la plus claire possible. Comment allez-vous 
vous y prendre ? 

Voici la demarche que je vous suggere afm d’accroitre votre efficacite et 
vos chances de succes dans ce metier. Pensez a formaliser votre ofifre de 
services en termes commerciaux ! Pensez a votre plaquette commerciale ! 
Elle constituera pour vous, tout a la fois, un vecteur de communication et 
un vecteur d’identite. Creer sa plaquette et choisir son logo, c’est com- 
mencer a exister en tant que consultant. Jusque la vous etiez dans le 
domaine du reve ; grace a votre plaquette vous commencez a rentrer dans 
la realite des choses. 

L’exercice qui consiste a creer sa plaquette et a choisir comment presenter 
son oflfe de services est difficile, mais salutaire. Je le constate a chaque fois. 
Le consultant a besoin de supports pom communiquer avec ses prospects et 
ses clients. A partir du moment ou vous avez reussi a dire en peu de mots 
(mais bien choisis) qui vous etes (parcours, references), ce que vous propo- 
sez (offie de services), et egalement a qui vous vous adressez (cible com- 
merciale), vous commencez votre mue. Vous abandonnez progressivement 
votre uniforme de cadre pour endosser le costume du consultant. Arrive a ce 
stade, vous sentez la difference (et vos interlocuteurs aussi !). Je commence, 
pour ma part, a mieux voir ce que sera votre role de consultant, vos domaines 
d’apport et le type de dialogue que vous allez engager avec vos prospects et 
vos futurs clients. 
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L’ elaboration de la plaquette commerciale va vous amener a mieux evoluer 
dans votre nouveau metier de consultant. L’ identification viendra ensuite, 
avec le choix d’un logo, des couleurs et des illustrations de votre plaquette. 
Elle vous confortera dans votre demarche vers 1’ autonomic et le conseil et 
vous aidera a acquerir le profil d’un veritable professionnel du conseil. 


^ Quel sera votre produit d’appel 
pour entrer dans les entreprises ? 

II est difficile, surtout au debut, d’entrer dans les entreprises pour vendre du 
conseil. II vous faudra pour cela payer votre « ticket d’ entree » comme a 
chaque fois lorsque vous demarrez une nouvelle activite. Vous aurez done 
besoin d’un produit d’appel. En marketing, le produit d’appel remplit une 
double fonction : 

• il vous fait connaitre du prospect, 

• il lui donne envie d’aller plus loin avec vous. 

Prenons un exemple. Vous etes consultant specialise en strategic d’entreprise 
aupres des PME-PMI et vous eprouvez une certaine difficulte a convaincre 
les chefs d’entreprises de vous acheter des missions de conseil en strategic. 
Ee face a face avec eux s’avere difficile. Vous avez besoin de contoumer 
1’ obstacle en leur proposant un produit plus simple et plus facile a vendre. 
Vous avez interet a leur proposer, par exemple, un seminaire de reflexion stra- 
tegique afin de les sensibiliser a votre demarche. Vous aurez ainsi la possibi- 
lite de reunir autour de vous huit a dix chefs d’entreprises non concurrents et 
d’engager le dialogue avec eux. Cela vous foumira une cle d’entree pour leur 
proposer ensuite vos services. Ils vous connaitront et vous, vous aurez appris 
a mieux connaitre leurs entreprises. Vous aurez reussi a briser la relation 
d’anonymat generatrice de stress et de mefiance (« De qui s’agit-il ? » « Puis- 
je lui faire confiance ? » « Qu’est-ce qu’il peut bien m’apporter ? » « Ne vais- 
je pas perdre mon argent sans pour autant resoudre mon probleme ? ») 

Vous devez done reflechir a la question de savoir sur quel produit d’appel 
vous appuyer pour approcher les decideurs et les interesser a votre demarche. 
N’oubliez pas ! : un bon produit d’appel doit etre relativement peu couteux 
(il vous permet d’engager le dialogue) mais il doit apporter un reel service 
a votre client et surtout lui dormer envie d’aller plus loin avec vous (c’est- 
a-dire de vous confier des missions plus importantes). 
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^ Comment constituer votre 

portefeuille de produits de conseil ? 

Pour comprendre comment constituer votre portefeuille de « produits 
conseil », j’utiliserai la matrice bien connue du B.C.G. (Boston Consulting 
Group) qui se compose de quatre cases (cf fiche pratique n° 2, page 72). 
Dans la ease du haut et a droite les « produits dilemmes ». II s’agit de pro- 
duits emergents. Ils exigent de votre part des efforts de eonception et de 
commercialisation importants. 

Dans la cas du haut, a gauche, les « produits vedettes » en croissance rapide. 
Ce sont les produits nouveaux qui ont reussi leur pereee sur le marehe. 
Dans la case du has, a gauehe, figurent les produits « vache a lait ». Ce sont 
les produits murs qui correspondent a vos savoir-faire de base et que vous 
possedez completement. Ces produits sont ceux avec lesquels vous realisez 
la plus grande partie de votre chiflfre d’affaires (plus de 40 %). 

Enfin, en bas, a droite, les produits « eanards boiteux ». II s’agit des produits 
declinants et qu’il faudra songer a remplacer a breve echeance. 

Quel sera votre produit « vache a lait » ? 

Un portefeuille de « produits conseil » doit etre eompose de fa 9 on a vous per- 
mettre d’optimiser vos resultats. II doit done comporter un ou deux produits 
« vaehe a lait », entendez par la des produits qui assurent une part importante 
de votre chiflfre d’affaires (en regie generale pas moins de 40 a 50 % de celui- 
ci). Ces produits « vache a lait » sont done des produits murs. Vous en mai- 
trisez parflaitement toutes les flaeettes (eommerciale, realisation, service au 
client). Vous n’avez pas besoin de consacrer beaucoup de temps a leur ame- 
lioration. Vous capitaliserez ainsi les « retours d’ experiences » de vos elients 
que vous avez eu la bonne idee d’integrer, au fur et a mesure, dans votre 
demarche de conseil. Grace aux produits « vache a lait », vous allez ainsi 
valoriser ee qui eonstitue votre « coeur de eompetenees », votre « eoeur de 
metier ». Le produit « vache a lait » doit egalement generer un bon retour 
sur investissements pour vos clients, soit en termes de reduction de couts, 
d’ innovation de produit, de process, de proeede, soit en developpement de 
nouvelles activites. 

N’oubliez pas qu’il est essentiel pour vous de toujours communiquer vers 
vos elients sur vos principaux domaines d’apport en mettant en avant les 
ehiffres eles ou les exemples les plus significatifls. II est tout a fait logique 
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que VOS clients s’interrogent sur ce que sera leur « retour sur investisse- 
ment » et qu’ils cherchent a en savoir beaucoup plus sur I’efficacite de 
votre methode et de vos outils d’ intervention. II faut done les tenir infor- 
mes du deroulement et des modalites de votre intervention. II n’y a rien 
de pire que le consultant « boite noire », qui n’emet rien. II suscite chez 
son client mefiance et interrogation. Le « feed-back » est une pratique 
necessaire et indispensable au consultant qui veut conforter ses relations 
avec ses clients et generer un bon climat de confiance avec eux. 

Pensez a faire evoluer votre portefeuille 
de prestations de conseil 

Un portefeuille de prestations de conseil n’est pas quelque chose de fige. 
C’est un outil evolutif Vous devez 1’ adapter en prenant en compte deux 
parametres principaux : les « retours d’ experiences » de vos missions, et les 
attentes manifestees par vos clients. 

Prendre en compte les retours d’experiences de vos diflferentes missions est 
un moyen tres etFicace d’ameliorer le contenu de vos prestations. Ces ame- 
liorations peuvent porter soit : 

• sur la forme : 

- presentation des etapes du deroulement de la mission, 

- simplification des outils. 

• sur le fond : 

- allegement de certaines etapes (par exemple cedes consacrees au recueil 
et au traitement de I’information). 

• sur les rythmes : 

- vous pouvez grace aux retours d’experiences ameliorer I’efficacite de 
vos missions et diminuer tres sensiblement le temps de realisation de 
celles-ci. 

Mais vous ne devez pas vous contenter d’ameliorer vos produits existants. 
Vous devez songer egalement a en creer de nouveaux, a innover. Les pro- 
duits de conseil ont, comme tons les produits et services, une duree de vie. 
Le metier de conseil est un metier fortement evolutif N’oubliez pas que plus 
des trois quarts des produits de conseil proposes aux entreprises n’existaient 
pas il y a dix ans. Qui parlait en 1990 de « benchmarking », de marketing B 
to B, de C.R.M. (Customer Relation Management), de « cyber-marketing », 
d’« e-learning » ou de management des connaissances ? Personne. 
Aujourd’hui, ce vocabulaire est entre a une vitesse extremement rapide dans 
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la vie quotidienne des entreprises et notamment dans celle des grands 
groupes. Les PME-PMI sont concernees par les evolutions des NTIC 
(Nouvelles Technologies de ITnformation et de la Communication) et des 
outils de management. Pensez done aux evolutions qui vous attendent a I’ho- 
rizon 2010 ! N’oubliez pas de rester vigilant. Je vous I’avais dit, le metier de 
conseil est un metier de services de matiere grise ! 

JJU.IJ.I^UI.IIIJ.lf^ ^ ^ 

Portefeuille de « produits conseil » 

% CA Le portefeuille de Guillaume B. en 1998 


Produit « vedette » 
Seminaire « management 
strategique pour dirigeants » 

B 

Produit dilemmes 

- Logiciel « Auditor » 
(audit strategique) 
Logiciel « Strategix » 
d’aide a la decision 

C 

Produits « vaches a lait » 

Methode « Merise » (analyse 
et strategie des systemes 
d’information) 

A 

Produits « canard 
boiteux » 

D 


Produits 

% CA Le portefeuille de Guillaume B. en 2002 


Produit « vedette » 
Logiciel « Auditor » 

B 

Produit diiemmes 

Coaching strategique 
de dirigeant 

C 

Produits « vaches a lait » 

Produits « canard 

- Seminaire « management 

boiteux » 

strategique » 

Methode « Merise » 

- Logiciel « Strategix » 

D 

A 



Produits 


Source : Guide de I’Atelier Projet Conseil, © IDCE. 
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VII I 

Quel statut allez-vous 
adopter 7 


P our exercer le metier de consultant, vous avez le choix entre plusieurs 
options : 

• salarie ou associe (avec prise de participation dans le capital de la societe) 
dans une societe de conseil existante, 

• conseil interne dans une entreprise ou une organisation (la encore avec 
un statut de salarie), 

• profession liberale, 

• gerant majoritaire d’une SARL, 

• associe unique d’une EURL. 

Si les deux premieres solutions passent par I’embauche au sein d’un cabi- 
net conseil ou d’une entreprise, les trois autres supposentune creation d’ac- 
tivite. Dans Thypothese d’une creation d’activite, le choix de votre flitur sta- 
tut (profession liberale, SARL ou EURL) ne peut etre envisage 
independamment de votre projet conseil, de la nature de votre oflfre de ser- 
vices et de votre cible de marche. C’est apres avoir clarifie les diflferents ele- 
ments relatifs a votre projet global de conseil que vous pourrez opter pom- 
rune ou I’autre de ces solutions. Vous devez tenir compte egalement pour 
cela de votre age, de vos possibilites fmancieres, de votre situation person- 
nelle et familiale (situation du conjoint, enfants a charge, etc.) et des pers- 
pectives de developpement de votre activite de conseil. 

Les deux statuts les plus ffequemment adoptes par les consultants indepen- 
dants sont la profession liberale et le statut de gerant majoritaire d’une SARL. 

Pom ce qui est des formalites a remplir pour creer votre cabinet de conseil, 
deux cas de figure - les plus frequents - sont a envisager : I’exercice en pro- 
fession liberale et I’exercice en societe. 
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La loi pour I’initiative economique qui a etc adoptee le 21 juillet 2003 et 
publiee au Journal Officiel le 5 aout 2003 ouvre de nouvelles possibilites 
aux createurs d’entreprise en simplifiant les procedures adrninistratives neces- 
saires et en facilitant les recherches de fmancement. L’ ensemble de ces 
mesures sera applicable a partir du 1“ janvier 2004. 


Creation d’entreprise 

La loi prevoit : 

- la libre fixation dans les statuts du capital social de la SARL, 

- le recepisse de creation d’entreprise (RCE) permet de demarrer son activite sans 
attendre, 

- I’immatriculation de I’entreprise en ligne permet de gagner du temps en accomplis- 
sant les formalites adrninistratives a domicile, 

- la domiciliation chez soi pendant 5 ans permet de reduire les couts de lancement 
de I’activite pour les createurs d’entreprises. 

Vie quotidlenne de I’entreprise 

La loi Dutreuil prevoit : 

- la creation d’un regime « micro-social » pour le paiement des charges sociales des 
micro-entreprises, jumele avec le regime micro-fiscal, 

- le remplacement des salaries en temps partiel par des contrats a duree determines, 

- la simplification du « volontariat a I’etranger » et le renforcement des moyens 
d’UBIFRANCE pour stimuler les exportations. 

La securlte des entrepreneurs 

- renforcement du role des groupements de prevention agrees afin d’ameliorer la pre- 
sentation des difficultes de I’entreprise, 

- une meilleure information de ceux qui se portent caution, 

- continuer a percevoir les allocations chomage en complement de ses revenue pen- 
dant les 18 premiers mois d’activite, 

- retrouver ses droits aux allocations-chomage en cas d’arret de son activite dans les 
3 ans apres la creation d’entreprise. 

L’acces aux flnancements 

- un preavis de rupture de concours bancaire impose aux banques pour donner plus 
de temps a I’entreprise en difficulte de tresorerie, 

- I’utilisation des sommes versees dans un PEA (Plan d’Epargne en Actions), un PEL 
(Plan d’Epargne Logement) et un LEE (Livret d’Epargne Entreprise) afin de pouvoir 
investir dans la creation ou le developpement d’une entreprise, 

- le paiement differe des charges sociales de la premiere annee de lancement de 
I’activite permettra de ne pas avoir a regler des charges sociales avant le premier 
euro de chiffre d’affaires, 

- les FIP (Fonds d’Investissement de Proximite) permettront un meilleur financement 
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par apport direct en capital dans ies entreprises et du financement des fends de 
garantie des societes de caution, 

- une diminution de i’Impot sur le Revenu de 25 % de i'apport en fonds propres dans 
une entreprise, pour un foyer fiscal, jusqu’a un montant plafonne de 40 000 euros, 

- suppression de I’assiette de i’ISF des sommes investies dans ies PME afin d’inciter 
a investir dans ies PME. 

L’accompagnement des entrepreneurs 

- un « contrat d'appui au projet d'entreprise », 

- I’extension du dispositif EDEN (avance remboursabie) destine a aider ies pubiics en 
difficuite a deveiopper des petits projets, 

- une amelioration du dispositif fiscai en favorisant ies dons aux reseaux d’appui a la 
creation d’entreprise. 

Devenir entrepreneur apres avoir ete salarie 

- des cotisations sociales allegees pour le salarie-createur pendant 12 mois, 

- des cotisations sociales allegees pour le conjoint-createur, 

- le droit au travail a temps partiel pendant 12 mois pour le salarie-createur. 

Transmission d’entreprise 

La loi Dutreuil prevoit : 

- le relevement du seuil d'exoneration des plus-values de cession s’appliquera a 85 
% des transmissions d’entreprise, 

- I’exoneration des droits de mutation pour Ies donations aux salaries afin de sauve- 
garder au mieux le savoir-faire, dans la limite d’un plafond de 300 000 euros de 
valeur des actifs donnes, 

- I’incitation a la transmission anticipee d’entreprises par la division par deux des 
droits de mutation accompagnee d’un pacte de conservation des titres de I'entre- 
prise, 

- la reduction d’impot en cas de reprise d’entreprise financee par un pret et, pour un 
foyer fiscal, la reduction de I’impot sur le revenu de 25 % des interets d'emprunt 
dans la limite d'un plafond de 20 000 euros par an. 


Tableau n°7 : Les nouvelles dispositions de ia ioi pour i’initiative economique (ioi 
Dutreuii) : un atout pour ies createurs d’entreprises 
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^ Exercice en profession liberale 


Vous etes tenu d’efFectuer les formalites administratives dans les huit jours 
qui suivent I’ouverture de votre cabinet aupres du Centre de Formalites des 
Entreprises (CEE) de I’URSSAE de votre region. Vous remplirez une decla- 
ration de debut d’activite non salariee et, ensuite, le CEE se chargera d’ef- 
fectuer les formalites suivantes : 

• declaration d’existence aupres de I’inspecteur des contributions directes 
dont depend votre domicile professionnel ; 

• immatriculation a la Caisse d’ Allocations Eamiliales - secteur employeurs, 
travailleurs independants ; 

• immatriculation a une Caisse d’Assurance Maladie. 

En region parisienne, vous devez vous adresser a la Caisse d’Assurance 
Maladie des professions liberales d’lle de Erance (22, rue Violet - 75730 
Paris Cedex 15. Tel. : 01 45 78 32 00). Pour les autres regions, adressez- 
vous a la Caisse Mutuelle Provinciale des professions liberales (Tour Eranklin 
- 92081 Paris Ea Defense Cedexll. Tel. : 01 41 26 27 28). 

Vous devez egalement etre immatricule a le Caisse Interprofessionnelle de 
Prevoyance Assurance Vieillesse (CIPAV) (21, me de Berri - 75403 Paris 
Cedex 08. Tel. : 01 44 85 68 20) et a I’INSEE. 

Exercice en societe 
a forme commerciale 

Ees consultants qui optent pour cette formule sont tenus de se conformer 
aux exigences juridiques specifiques a ces formes de societe (constitution, 
publicite, inscription au registre du commerce). Ea demarche de creation 
d’une SAKE comprend notamment : 

• le choix du nom de votre societe (ce choix est particulierement important 
et doit etre en phase avec la nature de votre projet conseil et de votre cible 
commerciale) ; 

• le choix du siege social de votre futur activite de conseil (vous avez le 
choix entre trois formules diflferentes : soit, pendant une duree de deux 
ans, domicilier votre stmcture a votre adresse de domicile, soit louer des 
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bureaux pour le faire, ou bien encore contracter avec une societe de domi- 
ciliation qui vous foumira en echange un bail) ; 

Depot en banque des fonds correspondant a la constitution de votre capi- 
tal (s’il s’agit d’une SARL, des que vos associes vous aiuont communi- 
que les fonds necessaires, vous les deposerez en banque ou ils resteront 
bloques jusqu’a ce que vous receviez votre numero d’immatriculation) ; 

Rediger les statuts et les signer. Les statuts seront signes par chacun de vos 
associes etpar vous-meme. S’il s’agit d’une EURL, ils ne sont signes que 
par I’associe unique ; 

Publication des statuts de votre societe. Le CEE (Centre de Eormalites 
des Entreprises) de I’URSSAE de votre secteur vous communiquera la 
liste des joumaux d’annonces legales de votre departement ; 

Enregistrement des statuts de votre societe. Ils se font soit a la recette des 
impots dont vous dependez, soit au domicile du gerant de la SARL ou de 
I’un de ses associes, en cinq exemplaires ; 

Immatriculation. L’immatriculation de votre societe s’eflfectuera au CEE 
de la CCI (Chambre de Commerce et d’Industrie) dont vous dependez (a 
la difference des professions liberales qui doivent s’adresser au CEE de 
rURSSAE). Les principales pieces a foumir a cette occasion sont I’at- 
testation de depot des fonds de constitution de votre capital en banque, 
un extrait de votre easier judiciaire attestant du fait que vous n’avez pas 
ete condamne, un exemplaire des statuts de votre societe, le bail concer- 
nant roccupation de votre local commercial, la copie du journal qui aura 
public I’annonce legale de la constitution de votre societe, I’extrait d’acte 
de naissance du gerant et une liasse CEE. Vous recevrez par retour du 
courrier votre numero d’immatriculation au registre du commerce et 
riNSEE vous adressera votre numero de SIRET. Ensuite vous devrez 
effectuer le deblocage des fonds de constitution de votre capital que vous 
avez deposes au prealable en banque et parapher les livres reglementaires 
(livre d’Assemblee, livre d’inventaire, journal general). Les frais de consti- 
tution d’une societe (SARL ou EURL) sont de I’ordre de 610 euros. Ils 
comprennent les frais d’ enregistrement, d’annonce legale, les depots des 
actes et la demande d’immatriculation au CEE. 
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Les CFE (Centres de Formalites des Entreprises) ont ete crees en 1981 afin de permettre aux entre- 
prises de souscrire en un meme lieu et sur un document unique, les declarations relatives a leur 
creation, aux modifications de leur situation ou a leur cessation d’activites auxquelles elles sont 
tenues. Les CFE assurent le controle de la regularite des documents transmis par les entreprises et 
la transmission des declarations et des pieces justificatives aux differents organismes destinataires 
(URSSAF, INSEE, services sociaux, greffes du tribunal de commerce...). 

Les CFE exercent done un triple role : 

- centralisation des declarations effectuees par les entreprises, 

- controle formel des documents presentes par les entreprises, 

- transmission des pieces justificatives aux differents organismes destinataires charges 
d'en verifier la regularite et la validite. 

Vous pouvez consulter I'annuaire des CFE sur un site realise par I'Insee et le reseau des CFE 
(http://213.30.146.62/CFECompJSP/Controleur.jsp?service=accueil) et selectionner ainsi le CFE 
dont vous dependez. 


Tableau n°8 : Les centres de formalites des entreprises (CFE) 

Vous cherchez un formulaire concemant la creation d’une entreprise ? Ils 
sont disponibles en ligne sur le site de la COSA (http://www.cosa.gouv.fr/). 
II existe 3 types de formulaires : 

- 1 1 676*01 - Declaration de creation d’une entreprise : personne physique 

- 1 1 680*01 - Declaration d’une entreprise : personne morale 

- 11 686*01 - Creation d’entreprise - volet social : personnes relevant du 
regime des travailleurs non-salaries. 

^ 

Ou se renseigner pour creer sa societe ? 


APCE (Agence pour la creation d’entreprise) - http://www.apce.com 
Le site Internet de I’APCE contient une information actualisee et concrete pour les candidats 
a la creation d’entreprise (aspects juridiques, formalites administratives, sociales, fiscales. . .) 
L’APCE diffuse aussi une lettre d’information aupres de plus de 16 000 destinataires a tra- 
vers la France. 


CCIP (Chambre de Commerce et d’Industrie de Paris) - http://www.ccip.ff 

La CCIP decrit de faqon detaillee les modalites de creation et les aides dont vous pouvez 

disposer pour creer votre activite. 

CCI de Lille - http://www.lille.cci.fr 

Le site de la Chambre de Commerce et d’Industrie de Lille recense tons les liens avec les 
CCI de Province. 
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Secretariat d’Etat a la PME - http://www.pme.gouv.fr 

Le site du secretariat d’Etat a la PME contient une information importante sur tous les 
aspects ayant trait a la creation d’entreprise et une presentation detaillee de la nouvelle loi 
pour 1’ initiative economique. 

Le Salon des Entrepreneurs - http://www.salondesentrepreneurs.com 

Le site du Salon des Entrepreneurs est egalement un site utile en ce qui conceme I’infor- 

mation sur la creation d’entreprise. 

Le Salon de la Micro-Entreprise - http:// www.salonmicroentreprises.com. Le site Web 
du Salon de la Micro-Entreprise offre egalement une information interessante a I’attention 
des porteurs de projets de creation d’entreprise. 


Source : IDCE. 

^Comment financer le lancement 
de son activite 

Si vous exercez en profession iiberaie 

La societe INTERFIMO, I’une des principales societes de cautionnement 
d’Europe (avec 160 millions d’euros d’encours de credit) est specialisee 
dans le fmancement des professions liberales. 

INTEREIMO' propose a ses clients differents services destines au finance- 
ment de : 

• installation du professionnel liberal, 

• son equipement (credits, credits-bail), 

• ses locaux, 

• association et cession de cabinets, 

• regroupement et constitution de SEE (Societe en Eiberal), 

• preparation a la retraite (evaluation des besoins, solution d’epargne), 

• organisation du patrimoine, 

• prevoyance. 


1. INTERFIMO - Maison des Professions Liberales, 46 boulevard de la Tour Maubourg 
75343 Paris cedex 07. www.interfimo.fr. Tel. : 01 44 88 16 63 - Fax : 01 44 18 17 02. 
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Si vous exercez en societe 


Vous avez interet a contacter les banques. Celles-ci etudieront votre projet 
et votre business plan. Certaines d’entre elles sont plus particulierement spe- 
cialisees dans le fmancement des projets de creation de petites entreprises 
(T.B.E). Un bon conseil, avant d’approcher les banques, faites valider votre 
business plan par des specialistes afin de mettre toutes les chances de votre 
cote. 

De nouvelles initiatives sont a signaler dans ce domaine et notamment celles 
de la BDPME. 

Ees prets a la creation d’entreprise (PCE) de la BDPME (Banque pour le 
Developpement de la PME). 

Ee PCE est un credit de 3 000 a 8 000 euros sans garantie ni caution per- 
sonnelle et destine a faciliter le fmancement des petits projets. Ee PCE s’ac- 
compagne obligatoirement d’un fmancement bancaire a moyen ou long 
terme (acquisition de materiel, de vehicule, sous forme de pret bancaire, 
de credit-bail ou de location fmanciere) d’un montant au moins equivalent 
au PCE et pouvant aller jusqu’au triple de ce montant, soit un montant pla- 
fonne de 24 000 euros. 

Ee PCE s’ applique en priorite : 

• a la constitution du fonds de roulement de I’entreprise, 

• au fmancement des frais de demarrage, 

• a I’achat de materiel (informatique. . .). 

Sont eligibles au PCE les projets de creation d’entreprise pom lesquels le 
total des ressources mises en oeuvre est inferiem a 45 000 emos (apport 
personnel du createur, fmancement bancaire, PCE, pret d’hormem. . .). 

Ee PCE conceme toutes les entreprises, personnes physiques ou morales en 
phase de creation depuis moins de 3 ans et tons les secteurs d’activite a 
1’ exception de I’agricultme, de 1’ intermediation fmanciere et de I’immobi- 
lier. Ea dmee du pret est de 5 ans. Ee rembomsement demarre a la fm de la 
premiere armee, sous la forme d’un paiement trimestriel en 16 echeances. 
Ee taux de ce pret a ete fixe a 6,11 %. Ce pret est accorde sans garantie ni 
caution. 
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Contact : adressez un courriel a la BDPME (pce@bdpme,fr) ou telepho- 
nez a son numero indigo (0 825 30 12 30). 

Par ailleurs, plusieurs organismes bancaires et les reseaux d’appui a la crea- 
tion d’entreprise se sont associes a la BDPME et ont signe la charte pour 
le lancement des prets a la creation d’entreprise. II s’agit de : 

• I’Association Eran 9 aise de Banque, 

• I’Association Eran 9 aise des Etablissements de Credit et des Entreprises 
d’Investissement, 

• I’Association pour le droit a I’initiative economique, 

• I’Assemblee des Chambres Eran 9 aises de Commerce et d’Industrie, 

• la BNP, 

• la BDPME, 

• la Banque Eran 9 aise du Credit Cooperatif, 

• la Caisse Nationale des Caisses d’Epargne, 

• la Caisse des depots et consignations, 

• la Confederation Nationale du Credit Mutuel, 

• le Credit Agricole, 

• leCIC, 

• le Credit du Nord, 

• le Credit Eyonnais, 

• Entreprendre en Erance, 

• Eondation Erance Active, 

• Erance Initiative Reseau, 

• Groupe des Banques Populaires, 

• Reseau des Boutiques de Gestion, 

• Reseau Entreprendre, 

• la Societe Generale. 

Ees principaux reseaux d’accompagnement a la creation d’entreprise sont : 

• Entreprendre en Erance - http://www,entreprendre-en-France,fr 
Tel: 01 40 69 38 37 

• Erance Initiative Reseau - http://www,fir,asso,fr 
Tel: 01 40 64 10 20 

• Comite d’Information et de Mobilisation pour I’Emploi (CIME) 
http://www,cime,asso,fr - tel : 01 55 31 90 75 

• Centre National d’Information et de Documentation des Eemmes et des 
Eamilles (CNIDEE) - http://www,cidff,com 

• Association pour le Droit a I’initiative Economique (ADIE) 
http://www.adie.org 
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• Comite de Liaison des Bassins d’Emploi (CLBE) 

31 rue le Peltier - 75009 Paris 

• Eondation Erance Active - 3 1 rue Bergere - 75009 Paris 
Tel: 01 53 24 26 26 

• Assemblee Permanente des Chambres de Metiers http://www,apcm,com 
Tel: 01 44 43 10 00 

• Conseil National des Economies Regionales (CNER) 

http://www,cner-France,com 

• Erance Technopole Entreprise Innovation - Chateau de la Chantrerie BP 
90702 - 44307 Nantes cedex 03 

• Reseau Entreprendre - http://www.reseau-entreprendre.org 

• Eederation Eran9aise des Centres de Gestion et de I’Economie de 
I’Artisanat - http://www.ffcgea.fr 

• Association des Dirigeants de Pepinieres d’Entreprises - EEAN 

http:// www.pepinieres-elan.asso.fr 


^ La question de la retraite 
et des assurances 

Prevoyance et retraite : ce qu’il faut savoir 
avant de signer 

Pour eviter que la souscription d’un contrat ne se transforme en loterie, void 
une liste des points auxquels vous devrez etre attentifs, bien au-dela du seul 
tarif, avant de vous engager. 

• Les points essentiels d’une complementaire sante' 

1/ Les garanties souscrites 

Elies iront de formules tres simples - souvent appelees Ticket Moderateur - a des formules 
beaucoup plus riches... et cheres, avec des plafonds de garanties generalement expri- 
mees en % du tarif de convention (TC) pour les soins courants, en forfait annuel (en euros 
ou en % du plafond mensuel de Securite sociale pour les remboursements optique et den- 
taire, sachant que 1 % du PMSS vaut 22,79 euros en 2001). 

Le niveau des garanties a souscrire dependra notamment des habitudes de consomma- 
tion : une formule ticket moderateur suffira a couvrir les gros risques et les soins courants 
en secteur conventionne sans depassement d’honoraires (Secteur 1 ). Mais si I’habitude de 

1. Ces points essentiels sont reproduits avec Taimable autorisation de leur auteur, Alain 
Baillon, consultant independant et specialiste des contrats d’assurances. II est a remercier 
tout particulierement pour la contribution qu’il a apportee a ce livre. 
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consommation conduit regulierement vers des praticiens conventionnes en depassement 
d'honoraires (Secteur 2), voire non conventionnes, ie contort de i’assure passera par des 
formuies pius eiaborees (par exempie 150 % ou 200 % du TC, et pius). Avec de jeunes 
enfants, on examinera la couverture des soins dentaires, d’orthodontie et d'optique. 

A noter enfin que queiques compagnies proposent des garanties moduiaires, couvrant au 
choix davantage I’optique ou plutot ie dentaire, et que d'autres proposeront des renforts 
en option : optique/dentaire ou medecine natureiie par exempie. 

21 Prise d’effet et type de garantie 

Selon les contrats, les garanties pourront prendre effet des i'adhesion, effective apres exa- 
men de la demande et du questionnaire medical par la compagnie ou a Tissue d’un delai 
d’attente. A noter que ces delais pourront etre abroges pour les garanties anterieurement 
souscrites lorsque Ie nouveau contrat fait immediatement suite a un autre. 

Les garanties acquises ne deviendront toutefois pas necessairement viageres immedia- 
tement : cette assurabilite definitive - sous reserve bien sur de paiement des primes - 
pourra selon les contrats etre acquise immediatement ou au terme d’une periode de stage 
durant laquelle I’assureur pourra resilier Ie contrat si le ratio sinistre a prime lui semble trop 
defavorable. 

3/ Que faire si i’assureur refuse de vous assurer ? 

Apres examen du questionnaire medical, Tassureur peut accepter la demande d'adhesion, 
la refuser, la sur-primer ou exclure certains risques. II faut savoir que I'assurabilite indivi- 
duelle est un droit dans les 6 mois de la sortie d’un contrat groupe aupres de I'ancien assu- 
reur (loi Evin et contrats de sortie de groupe) et que certains assureurs proposent une 
option rachat d’etat de sante. 

4/ Montant de la cotisation initiale... et evolution ulterieure 

Cotisation individuelle ou familiale ? Certaines compagnies proposeront des tarifs differencies 
Homme/ Femme (plus eleves pour ces dernieres) et des tarifs dependant ou non de la com- 
position familiale. Dans ce cas, certaines plafonneront a 2 enfants, d’autres a 3... ou pas. 

Et, point important : aux mecanismes d’indexation pres, la cotisation augmentera-t-elle 
avec Tage (de type age atteint) ou non (de type age a la souscription) ? 

Verifier enfin I’existence ou non de frais de fractionnement qui pourront rencherir le contrat 
jusqu’a 5 % en cas de paiement mensuel aupres de certaines compagnies. 

51 Services annexes 

Parmi les prestations frequemment offertes - dans le contrat de base ou en option - on 
trouvera souvent le paiement direct et I'acces a un centre d’appel (informations diverses, 
conseils, devis,...) 
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6/ Bon a savoir 

Le regime de base TNS ayant ete aligne sur le regime generai depuis ie 01/01/2001 , ii ne 
devrait pius y avoir d'ecart entre ies deux tarifs a compter de cette date (auparavant ies com- 
piementaires TNS etaient plus onereuses a garanties egaies). 

La ioi Madeiin permet de passer en charge deductibie la cotisation du TNS et de ses ayants 
droits et de beneficier ainsi d'une aide fiscale plus ou moins significative selon la tranche 
marginale d’imposition sur le revenu. Comparaison a faire ou a revoir entre le rattache- 
ment des enfants a I’un ou I’autre des parents. 

Source : Alain Baillon Conseil. 


* Les points essentlels d’une prevoyance complementaire 
1/ Les garanties souscrites 

Le regime obligatoire de la quasi-totalite des Conseils non salaries - la CIPAV - n’indem- 
nise aucunement en cas d’arret de maladie et assez mal en invalidite. II propose par centre, 
des la deuxieme annee d’inscription, une option Invalidite/Deces extremement bien tari- 
fee, a souscrire imperativement dans la quasi-totalite des cas. 

Le contrat de Prevoyance complementaire devra, en priorite, assurer des prestations en 
Incapacite et Invalidite. Ainsi que des garantie Deces complementaires. 

Le souscripteur devra veiller aux montants garantis et aux franchises. 

La gamme des garanties proposees permet de combiner des indemnites journalieres de 
remplacement de revenue personnels et des couvertures de frais generaux, des capitaux 
et des rentes d’invalidite, des capitaux, pension de conjoint et rentes education en cas de 
deces. 


21 Franchises 

La franchise est la periode de sinistre non indemnisee en cas d’arret de travail. Sa duree 
peut varier de periodes extremement courtes (par example 0 jour en hospitalisation, 3 jours 
en accident et 1 5 jours en maladie) a des durees beaucoup plus longues, de type 90 jours. 
Plus la franchise sera courte, et plus la prime sera elevee, avec un ecart allant souvent de 
1 a 3. En cas de contrainte budgetaire, II vaut generalement mieux allonger la franchise que 
reduire les montants garantis pour mieux couvrir le gros pepin de sante. A noter enfin que 
la franchise peut etre, selon les contrats, absolue - la periode n’est jamais indemnisee - 
ou relative, I'indemnisation debutant alors au premier jour si la duree de I'arret depasse un 
certain nombre de jours. 

3/ Duree d’indemnisation en arret de travail 

Certains contrats indemniseront pendant une periode d’arret de travail maximal de 1 an, 
d’autres de 3 ans ou jusqu’au classement en invalidite. A noter que les garanties de frais 
generaux peuvent etre de duree plus courte ou sont parfois reduites passe un certain delai. 
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4/ Montant et duree d’indemnisation en Invalidite 

La rente d'invalidite, pourra etre versee jusqu’a 65 ans avec certains contrats, tandis que 
d’autres cesseront leurs versements des 60 ans. 

Le taux d’invalidite est generalement defini par un tableau de croisement des taux d’inva- 
lidite fonctionnelle et professionnelle, tres difficile a apprecier pour le profane, au-dela de 
comparaisons entre tableaux. 

Par centre, les criteres importants facilement accessibles sent : 

- le taux de declenchement du service de la rente (ou du capital) au taux plein (souvent 66 %), 

- le taux de declenchement du service d’une rente partielle (souvent 33 %), 

- La formula de raccordement, plus ou moins favorable entre ces bornes : N/66 est ainsi 
preferable a (N-33)/33. 

51 Options ou garanties complementaires en cas de deces 

Les garanties deces peuvent comporter des garanties annexes ou optionnelles, plus ou 
moins utiles selon les configurations familiales. 

Ainsi I’option doublement ou triplement accidentel est-elle flatteuse en termes de capital 
maximal garanti. . . mais statistiquement peu frequente. Et ce n’est pas sur ce montant que 
doit reposer le raisonnement. 

La garantie « double effet », versant une nouvelle fois les capitaux ou rentes en cas de 
deces simultane ou posterieur du conjoint avec des enfants a charge est extremement pro- 
tectrice en presence de jeunes enfants. 

Les garanties deces comportent generalement une extension a un etat d’invalidite - veri- 
table mort economique - qualifiee de « Permanente Totale » ou « Absolue definitive ». II faut 
voir si la definition comprend ou non I’obligation de recourir a I'assistance d’une tierce per- 
sonne. Cette derniere definition, correspondent a la 3°™ categorie SS, est bien sur beau- 
coup plus restrictive. 

6/ Questionnaire de sante ou examen medical 

L'assureur demandera lors de I’adhesion un certain nombre de precisions sur I’etat de sante 
et les antecedents medicaux de la personne a assurer. Ces formalites medicales varieront 
selon I'age et les garanties souscrites. Elies iront du simple questionnaire de sante a une 
batterie complete d’examens et de tests, dont le cout sera pris en charge par l’assureur. A 
garanties egales elles sont generalement plus complexes passe 50 ou 55 ans. 

II ne s’agit pas la « d’une simple formalite » comme presentee parfois a tort, mais bien de 
donner a l’assureur tous les elements d’appreciation du risque a couvrir. En consequence, 
le Code des Assurances prevoit la nullite de plein droit du contrat si la fausse declaration 
etait intentionnelle, et une reduction des garanties si non. 

Apres examen des documents foumis, l’assureur pourra accepter le risque, demander des 
complements, exclure certains risques, sur-primer I’assure ou refuser la demande. 
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71 Prise d’effet des garanties 

Sitot le contrat emis, il prend effet en cas d’accident ou de deces. Par contre, les garanties 
en cas de maladie ne sent acquises qu’au terme d’un delai d'attente pouvant varier de 3 
mois (frequent) a 12 mois (maladies nerveuses), sauf lorsque ie contrat prend immediate- 
ment ia suite d'un contrat pre-existant couvrant ies memes risques. 

8/ Bon a savoir 

La loi Madeiin permet de deduire au titre des charges ies primes correspondent a des 
garanties en termes de rente ou d’indemnites journalieres. En contrepartie les prestations 
seront fiscaiisees, mais c’est generaiement le cadre fiscal retenu pour ces contrats. 

En ce cas, on pourrait preferer des garanties exprimees en rentes education ou pension 
de conjoint plutot qu’en capital deces afin de reduire le cout rediduel du contrat. 

Certains contrats proposeront une tarification reduite - ou des garanties majorees - pour 
les non-fumeurs, et des tarifs speciaux pour des capitaux deces importants (superieurs 
generaiement a 305 000 euros). 

La quasi-totalite des contrats appellera une cotisation augmentant avec I’age (souvent dans 
un ratio de 1 a 3). II existe toutefois pour les gerants majoritaires de SARL une solution 
independante de I’age. 

Source : Alain Baillon Conseil. 


* Les points essentieis d’une retraite Madeiin 

La retraite moyenne du Conseil liberal n’etant que de 33,55 euros bruts/mois/annee d’exer- 
cice, la constitution de revenue complementaires s’impose. 

Le Conseil TNS pourra deduire de son revenu imposable et dans des limites importantes 
(30 490 euros/an environ, y compris la Prevoyance) des cotisations de retraite comple- 
mentaire « en loi Madeiin ». D’oCi un gain fiscal eventuellement important a I’entree... au 
prix d’une sortie necessairement en rente (et non en capital), fiscalisee comme toute retraite. 
La premiere question a se poser est : « ai-je interet a “faire du Madeiin ?” ». En termes 
economiques la reponse pourra etre oui sous condition des la troisieme tranche d’IRPP 
(taux marginal de 31 ,75 % et plus). Elle sera tres clairement oui pour les tranches les plus 
elevees. 

La seconde est : « I’allenation d’un capital au profit d’une rente est elle acceptable 
pour moi ? ». Au seui plan economique, la reponse dependra de I’ecart entre les besoins 
estimes et le niveau previsible des retraites : les completer a moindre cout fiscal par des 
rentes Madeiin jusqu’a un niveau permanent satisfaisant est un objectif souhaitable. Au- 
dela, on preferera utiliser ponctuellement des ressources en capital. Mais I’appreciation 
personnelle jouera pour beaucoup sur ce point sensible. 

Une fois le decision de « faire du Madeiin » prise, encore faudra-t-il le faire les yeux ouverts, 
sur un marche ou I’excellent cotoie encore le tres moyen. 
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Quels sent les parametres affectant la constitution de la rente ? Par ordre d’importance 
decroissante, on distinguera : 

□ La rentabllite des supports : 1 % de performance annuelle moyenne supplementaire en 
phase d’epargne, c'est 5 % de rente en plus au terme d’un plan de 10 ans, et 20 % de 
plus sur 30 ans ! D’oCi I’lnteret des nouveaux contrats Multlsupports, de surcroit s’ils 
sont Multigestlonnalres : 5 % de performance annuelle en plus augmenterait la rente de 
+28 % (1 0 ans) a + 1 51 % (constituee sur 30 ans). . . RIen a voir done avec les anclens 
contrats « en francs » pour des TNS jeunes ! 

□ Le coefficient de conversion du capital constitutif en rente vlagere (le « tarif »). II dolt etre 
fixe et garanti a la souscription. A titre d'exemple, les coefficients a 65 ans, bases sur 
les Tables de Rentes Vlageres successives ont balsse d’environ 30 % ces 30 dernleres 
annees. D'ou la necessity de les figer. Les dernleres tables en date sont les TPRV 93. 

□ Passer d'un Taux Technique de 2,50 % a 1 ,50 %, autre element du « tarif », c’est envi- 
ron 10 % de rente en molns la premiere annee de service, et II faudralt plus de 20 ans 
pour combler la difference. La chute serait de pres de 20 % si le Taux technique pas- 
sait de 2,50 % a 0 %. 

□ 0,10 % de frais de gestion annuels en plus ou en molns, c'est de 0,5 % a 2 % d’ecart 
au terme (10 a 30 ans). 

□ 1 % de frais proportlonnels (frais « d'entree ») en plus ou en moins, ce n’est toujours 
que 1 % de rente en plus ou en moins, quel que solt le terme. 

Cotisation necessaire pour se constituer a 65 ans une rente vlagere de 
152,45 euros/mois sur un bon contrat Madelin avec une performance annuelle de 8 % 
en phase d’epargne (chiffres a majorer d’environ 15 % pour permettre une reversibillte a 
100 % au profit d’un conjoint de meme age) : 

□ 187,50 euros/mois a 10 ans de la retraite 

□ 62,50 euros/mois a 20 ans de la retraite 

□ 25,90 euros/mois a 30 ans de la retraite 

II faut done commencer le plus tot possible. Et cela d’autant que le capital constitutif des 
rentes Madelin n’entrera pas dans I’assiette de I’lSF a la condition d’avoir cotlse au moins 
15 ans. 

Source : Alain Baillon Conseil. 
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• Portrait robot d’une excellente retraite Madelin (en 2001) 


□ Contrat Multisupports, Multigestionnaires, a gestion libre ou profilee, au choix, 

□ Taux de conversion au terme garanti des I'adhesion sur les TPRV 93 au Taux Technique 
2,50 % 

□ Frais d’entree ne depassant pas 5 %, frais de gestion annuels ne depassant pas 1 %, 
frais d’arbitrage n’excedant pas 0,8 %. 

□ II existe encore sur le marche des contrats a frais precomptes : danger, a eviter absolu- 
ment. Pour cela demandez a I’assureur quelle est la part de votre versement de pre- 
miere annee reellement investi. S’il est dans I'incapacite de vous I'ecrire, si les frais depas- 
sent 5 % ou si vous lisez que le contrat ne peut etre interrompu avant la fin de deuxieme 
annee ne signez pas et cherchez ailleurs ! 

□ Attention si le contrat comporte une dose de prevoyance (garantie de bonne fin ou d’exo- 
neration) : le cout de cette Prevoyance est II clairement annonce et tarife ? A defaut, le 
risque est grand de se trouver en presence d’un contrat a frais pre-comptes ! 

□ Verifiez que les frais de transfert vers un autre contrat Madelin (de droit, sauf appa- 
remment sur le contrat FONLIB, a eviter pour cette raison) sont clairement definis. II en 
coute generalement entre 0 et 1 %, mais parfois jusqu’a 4 %. 
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Troisieme partie | 

Construisez votre 
bofte a outils de 
consultant 




L e metier de cadre consiste prmcipalement a faire, celui de consultant a 
faire faire. Pour faire quelque chose, il faut posseder une expertise, un 
savoir-faire, tandis que pour faire faire, il faut posseder des outils et des 
methodologies. Autrement dit, il faut etre capable d’outiller son expertise, 
de la traduire en outils et en methodologies pour aider les autres a mieux 
faire ce qu’ils font deja - ou bien encore pour les aider a apprendre a faire 
ce qu’ils ne savent pas encore faire. 

Le chapitre VIII « Il n’est pas de bon consultant sans outils », aborde de 
fa9on approfondie les relations entre 1’ expertise du consultant, ses outils et 
ses methodologies. Il vous interpelle sur votre degre de familiarite avec les 
outils et les methodologies dont vous aurez besoin pour realiser vos mis- 
sions. 

Le chapitre IX « Ou en etes-vous dans la formalisation de vos outils de 
Conseil ? », entre dans le vif du sujet. Savez-vous formaliser un outil de 
conseil ? Avez-vous essaye de le faire dans I’un de vos domaines d’exper- 
tise ? 

Le chapitre X « Comment formaliser un outil de conseil ? », vous propose 
un mode d’emploi pour formaliser votre savoir-faire dans I’optique du conseil 
- c’est-a-dire dans celle de la conduite de missions operationnelles de conseil. 
Il vous presentera aussi comment faire afin d’ameliorer vos outils en utili- 
sant vos missions comme source de « feed-back ». Vous apprendrez ainsi, 
au fur et a mesure, a construire et aussi a faire evaluer votre boite a outils en 
fonction des attentes de vos clients et/ou de vos prospects. 
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VIII 


II n’est pas de bon 
consultant sans outils 

U ne erreur frequente chez les cadres consiste a croire que devenir consul- 
tant s’inscrit dans le droit fil de leur experience anterieure acquise au 
sein de I’entreprise. Or, cette croyance est enpartie vraie seulement. S’il est 
exact que pour exercer le metier de conseil il est necessaire de posseder une 
expertise dans un ou plusieurs domaines du management des entreprises, 
celle-ci ne se suffitpas a elle-meme. II existe, en eflfet, une grande difference 
entre le role du cadre et celui du consultant. Le cadre est la pour faire tandis 
que le consultant est paye par son client pour faire faire. Pour faire quelque 
chose, I’expertise peut suffire. Pour faire faire quelque chose a quelqu’un il 
faut en plus disposer d’outils qui representent un certain niveau de formali- 
sation de votre expertise avec 1’ intention avouee de la partager et de la trans- 
mettre a d’autres, dans les entreprises. 

Le consultant ne vend pas 
seulement son expertise 

Etre un expert dans un ou plusieurs domaines du management est une condi- 
tion necessaire mais non suffisante pour exercer avec succes le metier de 
conseil. La mode du « consultant generaliste » et touche-a-tout tire a sa fm. 
Les demandes des entreprises deviennent plus pointues et necessitent des 
expertises affirmees, y compris dans les PME-PMI. Celles-ci changentplus 
vite qu’on ne le dit et ne se satisfont plus de prestations moyennes ou 
mediocres. En s’eveillant au conseil, ces entreprises deviennent generale- 
ment plus exigeantes a I’egard des consultants. Par ailleurs, le marche du 
conseil esttres concurrentiel. La qualite de I’olfre de services de conseil s’est 
fortement amelioree. Les prescripteurs institutionnels ouprofessionnels ont 
appris a mieux connaitre les acteurs du marche du conseil. Tons ces facteurs 
ont contribue a valoriser le role du consultant expert par rapport au consul- 
tant generaliste en nette perte de vitesse chez les clients. 
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Cependant, s’il est imperatif que le consultant soit un expert, il convient de 
se rappeler que le consultant ne vend pas que son expertise. Le consultant 
est quelqu’un qui vend egalement son « art » de 1’ intervention et de la 
conduite du changement au sein des entreprises. Cette dimension du role du 
consultant est a la fois nouvelle et essentielle. C’est pourquoi, a contrario, 
les consultants qui se boment a n’etre que de bons experts peinent a satis- 
faire leurs clients et a vendre leurs services. C’est qu’on attend d’eux autre 
chose qu’un simple apport de competence technique : une capacite a conduire 
le changement et a ameliorer les performances de I’entreprise face a des 
environnements complexes et turbulents. 

Bref, etre consultant c’est aussi etre un peu un manager, mais un manager 
« sans galons » pour se faire respecter, et qui ne pent compter que sur ses 
capacites relationnelles et sa force de persuasion. 


^ Le consultant a besoin d’outils 
et de methodologies 

Pom exercer son metier de fa9on eflficace et credible, un consultant a besoin 
d’outils et de methodologies. II existe differents types de methodologies. 
Tout d’abord, il y a les methodologies generiques ou transversales. Ce sont 
celles qu’utilisent les consultants quel que soit leur domaine de competences. 
Prenons un exemple : un consultant est quelqu’un qui a besoin de rechercher 
rapidement I’information sur les sujets les plus divers. Il doit done posseder 
les techniques de recueil et d’analyse de I’information. Il doit savoir elabo- 
rer des guides d’entretien et interviewer les acteurs de I’entreprise (dirigeants, 
cadres, personnels). Il doit egalement savoir animer des groupes de travail 
et des reunions ; gerer des projets simultanes ; faire des diagnostics ; redi- 
ger des propositions d’ intervention et des rapports de mission. Un consul- 
tant doit savoir concevoir et piloter des missions dans des contextes varies 
et parfois diflficiles (crise, plan social, restructuration). 

Un consultant intervient parfois (souvent ?) dans des situations complexes, 
ambigues, voire « chaudes ». L’utilisation d’outils et de methodologies appro- 
priees lui permet de mieux organiser ses interventions et surtout de les rendre 
plus productives. 

En parodiant le psychologue americain Kurt Lewin qui avait coutume de 
dire que « rien n’est plus pratique qu’une bonne theorie », on pourrait dire 
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que « rien n’est plus pratique qu’une bonne methodologie ». Elle vous aidera 
a strueturer votre demarehe, a la deeouper en etapes necessaires et a rendre 
plus facilement visible votre apport au client. 

II existe egalement des methodologies specifiques dont vous pouvez avoir 
besoin au cours de tel ou tel type de mission (methodologies liees a la ges- 
tion de production, au commercial, a la finance, aux ressources humaines, 
a la strategic de I’entreprise, etc.). II en existe un grand nombre plus ou moins 
connues et surtout, plus ou moins faciles a utiliser. Nous reviendrons sur ce 
dernier point. Dans un certain nombre de grands cabinets, on utilise parfois 
des methodologies lourdes et complexes qui necessitent une logistique impor- 
tante et le concours d’une equipe tres etoffee. Mefiez-vous ! Pour les consul- 
tants independants ces methodologies ne presentent pas un grand interet. 
Privilegiez surtout celles que vous pourrez mettre en oeuvre seul ou bien a 
quelques-uns ! Et n’oubliez jamais que la force d’un outil ou d’une metho- 
dologie reside avant tout dans sa simplicite d’utilisation. 


^ Maitrisez-vous les outils et les 
methodologies dont vous aurez 
besoin pour reaiiser vos missions ? 

Avez-vous reflechi aux outils et aux methodologies dont vous aurez besoin 
pour reaiiser vos missions ? Ne prenez surtout pas cette question a la legere. 
Beaucoup de cadres echouent dans le conseil parce qu’ils ne se preparent 
pas efficacement a reaiiser leurs missions en utilisant les outils et les metho- 
dologies les plus appropries. Ils preferent « bricoler » une fois qu’ils sont 
sur le terrain, se fiant a leur flair et a leur experience. Attention ! Ees besoins 
des entreprises evoluent vite. Les consultants qui se fient a leur experience 
regardent les entreprises avec les yeux du passe. Ce qui etait vrai il y a trois, 
quatre ou cinq ans ne I’est plus forcement aujourd’hui. 

Le consultant se doit de cultiver le relativisme et le pragmatisme s’il veut 
repondre aux attentes de ses clients. En plus, le recours a des outils perti- 
nents constitue un gain de temps precieux. Vous avez done tout interet a 
vous poser les quelques questions suivantes et a entreprendre un solide exa- 
men de vos outils. 
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De quelle boite a outil$ disposez-vous ? 

1 - Quels sent les outils et les methodologies que vous maitrisez et utilisez de fa9on 
courante ? 

2 - Quels sont les outils et les methodologies que vous connaissez mais que vous 
n’utilisez pas de fafon courante ? 

3 - Quels sont les outils et les methodologies que vous connaissez mais que vous 
pourriez utiliser dans un delai d’un an ? 

Source : Guide de I'Atelier Projet Conseit, IDCE. 

Constituer sa « boite a outils » et savoir la faire evoluer est done une etape 
essentielle dans votre progression vers le metier de eonsultant. N’oubliez 
pas que plus des trois quarts des outils et des methodologies de eonseil uti- 
lises aujourd’hui dans les entreprises n’existaient pas il y a a peine dix ans. 
Cela nous donne un aper9u de I’ampleur du renouvellement des modes et des 
teehniques du management de I’entreprise. Dites-vous que ee qui a ete vrai 
au eours de la demiere decennie risque de I’etre plus encore au cours de la 
prochaine. 

L’entreprise est devenue un etre vivant ; son metabolisme se renouvelle en 
permanence sous les efFets conjugues de la concurrence, des nouvelles tech- 
nologies et de revolution des marches et des clienteles. 

Gardez le gout (I’envie) d’apprendre ! En choisissant le eonseil, soyez-en sur, 
vous choisissez un metier ou il est imperatif d’apprendre tout au long de sa 
vie sous peine d’etre evince du marche. 
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IX I 

Ou en &tes-vous 

dans la formalisation do 

VOS outils do conseil 7 

O u en etes-vous dans la formalisation de vos outils de conseil ? Vous 
n’avez pas encore commence ? Alors pensez-y des maintenant car si 
demain un client vous confie une mission, comment allez-vous vous y 
prendre ? Comptez-vous y parvenir uniquement en vous appuyant sur votre 
experience ? L’ experience a des limites et puis elle est vite obsolete. II serait 
preferable de disposer d’ outils de conseil formalises. Vous etes sceptique ! 
C’est normal ! Beaucoup de ceux qui se lancent dans ce metier sous-estiment 
I’interet (et I’importance) du recours aux outils de conseil pour mener a bien, 
elficacement, leurs missions. 

A quoi pent bien vous servir un outil de conseil formalise ? Essentiellement 
a trois choses : 

• premierement, a vous aider a structurer plus eflficacement votre interven- 
tion chez le client ; 

• deuxiemement, a gagner du temps ; or , et ne I’oubliez pas, une mission 
de conseil s’apparente a une sorte de course contre la montre. Lorsque 
vous perdez du temps, vous perdez de la credibilite vis-a-vis de votre 
client. Rappelez-vous ! II n’y a pas de bonne mission de conseil realisee 
avec du retard ! Etpuis le temps c’est aussi del’ argent ! Prenons I’exemple 
suivant : au cours d’une mission de vingt jours (facturee 762 euros par 
jour) si vous derivez de quatre jours par rapport a votre planning initial, 
cela signifie que vous perdez 3 049 euros. Si au cours de I’annee vous 
derivez ainsi, au cours de trois ou quatre missions vous perdrez en fin 
d’exercice entre 9 147 et 12 196 euros ; 

• troisiemement, les outils de conseil vous serviront egalement a ameliorer 
votre relation avec vos clients et a favoriser ainsi le dialogue et la copro- 
duction avec eux. Vos clients vous en sauront gre en fm de compte. 
Seulement voila ! Pour qu’un outil de conseil soit eflficace, il doit etre for- 
malise. Seul des outils formalises vous apporteront une reelle plus-value 
au cours de vos missions. 


Ou en etes-vous dans la formalisation de vos outils ? 95 




^ Un bon outil de conseil 
est un outil formalise 

La competence d’un consultant n’existe pas en tant que telle. Elle s’exprime 
essentiellement a I’occasion des missions qu’il efFectue chez ses clients. 
Pour realiser ses missions un consultant a besoin d’outils. Un outil de conseil 
n’a de raison d’etre que dans la mesiue ou il permet d’accroitre I’efficacite 
du consultant en situation operationnelle, c’est-a-dire du consultant lorsqu’il 
intervient dans les entreprises. C’est done a cette aune qu’il convient de 
mesurer la pertinence d’un outil de conseil. 

Cependant, pour etre utilisable de fa9on operationnelle, un outil de conseil 
doit etre formalise. La formalisation est une condition sine qua non de I’ef- 
ficacite d’un outil. Un outil de conseil formalise comporte plusieurs avan- 
tages pour le consultant et, par voie de consequence, pour ses clients. II 
constitue tout d’abord un guide methodologique. Ce guide va servir au 
consultant de support concret pour sequencer le deroulement de ses mis- 
sions. II va lui permettre egalement d’augmenter I’efficacite de ses missions 
en reduisant les delais de realisation de chacune des etapes qu’elle comporte 
(et de degager du temps pour I’essentiel, c’est-a-dire pour la reflexion et la 
qualite de la relation client). 

Par ailleurs, un outil formalise presente un autre avantage pour le client. II 
est pour ce dernier, une garantie de « tra9abilite » pour 1 ’ intervention de son 
consultant. Le client peut verifier, a chaque etape, I’avancee du travail rea- 
lise et les apports concrets du consultant a la resolution du probleme pose au 
depart. Je vous conseille de vous reporter au TPC (chapitre III) afm d’eva- 
luer le niveau de votre capacite methodologique de consultant. 

j^Avez-vous teste vos outlls 
de conseil et comment ? 

Avant de pouvoir etre utilise de fa9on operationnelle, un outil de conseil 
doit avoir ete teste. Pour ce faire, je vous conseille de suivre la demarche 
suivante : 

• Premiere etape : lorsque vous commencez a elaborer un outil de conseil, 
presentez-le a des specialistes afm de recueillir leurs avis et recomman- 
dations. Appuyez-vous sur ces avis afm d’enrichir Poutil. 
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Deuxieme etape : testez chaque outil au cours d’une ou deux mi s sions 
aupres de clients. Vous aurez I’occasion de recueillir un « feed-back » de 
leur part et de voir concretement comment 1’ outil fonctionne sur le terrain. 
Troisieme etape : a la fin de chaque mission que vous effectuerez, vous 
recevrez un retour d’experience de votre client. Utilisez-le pleinement 
afin d’ameliorer en permanence votre outil de conseil. Vous pouvez aussi 
en fin d’annee rendre visite a vos clients afin de mieux cemer leurs attentes 
et leurs besoins a I’aide d’une grille d’entretien comportant une dizaine de 
questions. Les informations recueillies sont susceptibles de vous permettre 
d’enrichir vos outils de conseil et d’accroitre la valeur ajoutee de vos mis- 
sions. 
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X I 

Comment formaliser 
un outil de conseil 7 


U ne question vous brule les levres ! Vous qui n’avez pas eu dans vos 
fonctions anterieures I’habitude de la formalisation, eomment allez- 
vous faire pour reussir a elaborer vos propres outils de eonseil ? N’est-ee 
pas trop diffieile ? N’y a-t-il pas des raeeoureis qui vous permettraient 
d’eehapper a ee travail ? 

Vos questions sont legitimes. Nombreux, a I’institutO, sont les eadres qui me 
les posent lors des entretiens que j’ai avee eux, soit a 1’ entree, soit tout au long 
de leur pareours de formation au eonseil. 

A titre personnel, je pense qu’il eonvient de ne pas s’en faire une montagne. 
En regie generale, les eadres motives et porteurs de reelles eompetenees 
dans I’un au moins des domaines du management des entreprises parvien- 
nent assez bien a formaliser leurs outils de eonseil. A eondition, toutefois, 
de ne pas s’enfermer dans sa tour d’Ivoire et d’aeeepter la eonlfontation eri- 
tique et I’epreuve du terrain. 

L’ alternative a la eonstruetion et a la formalisation de ses propres outils de 
eonseil existe. Elle eonsiste a aequerir en ffanehise des methodologies toutes 
faites. Eln bemol a eette solution toujours envisageable il est vrai. Elle est 
ehere, souvent meme tres ehere. Et puis, elle ne vous permet pas de deve- 
lopper votre propre image. Enfin, vous n’etes jamais sur que la methodolo- 
gie que Ton vous propose est reellement pertinente, adaptee a vos besoins 
et aehialisee. Dans ee domaine, je vous reeommande la pmdenee avant de 
vous decider. 

Si vous n’etes pas pret a payer tres cher pom aequerir une methodologie cle 
en main, si vous preferez vous doter de vos propres outils et contribuer ainsi 
a creer votre propre image de consultant, je peux vous aider et vous accom- 
pagner dans le processus de conception, de realisation et de validation de 
vos futurs outils de conseil. J’ai en eflfet mis au point une methodologie spe- 
cifique d’aide a la formalisation des outils de conseil. 
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^ Une etape incontournable : 
la veille methodologique 

Si vous voulez developper des outils de conseil pertinents et aetualises, vous 
devez eommeneer tout d’abord par verifier ee qui se fait deja sur le marehe. 
La veille methodologique constitue une premiere etape absolument ineon- 
toumable dans ee proeessus de formalisation. Faute de quoi vous risquez de 
passer a eote des attentes de vos elients en leur proposant des outils obso- 
letes ou qu’ils eonnaissent deja. 

La meilleure fa9on d’eviter eet eeueil, e’est d’organiser une « veille metho- 
dologique eonseil » et d’apprendre qui fait quoi et qui propose quoi dans 
votre futur domaine d’aetivite. Comment vous y prendre afin d’organiser 
une veille effieaee sur le plan methodologique tout en evitant d’y passer trop 
de temps ? Je vous suggere la demarehe suivante. 

Quels sont les deux ou trois outils et methodologies utilises par vos eoneur- 
rents ? Que savez-vous de ees outils ? Quels sont leurs points forts et leurs 
points faibles ? Quel serait votre prineipal avantage par rapport a ee type 
d’ outils en termes de eouts, de delais de mise en oeuvre, de simplieite d’uti- 
lisation ou bien eneore de resultats eseomptes ? 

Comment pourriez-vous vous positionner par rapport a ee type d’ outils ? 
Quel genre d’ adaptation de votre outil eela impliquerait-il ? Qu’est-ee que 
eela pourrait apporter de plus a vos elients ? A votre avis, comment reagi- 
raient-ils si vous leur proposiez ee nouveau type de services ? Pourriez-vous 
tester ee type d’oflfre aupres d’eux afm de recueillir leiu opinion ? 

Cette demarche de veille methodologique releve egalement d’un etat d’ es- 
prit, d’une posture mentale qui consiste a considerer que la competence d’un 
consultant doit s’appuyer, en permanence, sur des outils et des methodolo- 
gies par nature evolutives. 
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^ Les etapes cles de la formalisation 
d’un outil de conseil 


Le processus de formalisation d’un outil de conseil comporte plusieurs 
etapes : 

Etape 1 - Definition du concept du produit conseil. 

Etape 2 - Synopsis de la methodologie. 

Etape 3 - Outils cles a utiliser. 

Etape 4 - Exemples et etudes de cas. 

Etape 5 - Evaluation des resultats. 

Etape 6 - Capitalisation des retours d’experiences et modalites d’ameliora- 
tion du produit. 

Etape 1 - Definition du concept du produit conseil 

Un produit de conseil repond toujours a un besoin client. Ee processus de 
conception / validation d’un produit de conseil s’ouvre done toujours sur 
r analyse de ce besoin. II s’agit de savoir a quel type de besoin correspond 
le produit conseil que vous souhaitez proposer au client. Comment avez- 
vous identifie ce besoin ? Comment le client per9oit-il ce besoin ? S’agit-il 
pour lui d’un probleme prioritaire ? D’un probleme important mais pas for- 
cement (ou encore) prioritaire ? Quel est son niveau d’attente a I’egard d’une 
solution conseil ? Existe t-il d’autres solutions que la votre ? Si oui les- 
quelles ? Et en quoi pourriez-vous vous diflferencier d’elles ? 

Ea transformation du besoin client en concept produit conseil s’eflfectue a 
travers : 

• la visite des clients potentiels, 

• la prise de notes et 1’ analyse du discours client afm de reperer les pro- 
blemes cles, les attentes cles des clients et, apartir de la, de determiner les 
specificites du produit a concevoir. 

Etape 2 - Synopsis de la methodologie 

A partir des specifications du produit conseil a concevoir, on passe a la 
deuxieme etape du processus de formalisation : celle du decoupage en etapes 
de la methodologie de mise en oeuvre de ce produit chez le client. Pour 
chaque etape, il s’agit de definir les objectifs a atteindre, les outils a utiliser 
et les modalites concretes de leur mise en oeuvre. 
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Etape 3 - Outils a utiliser 

Elle consiste a bien decrire les outils indispensables a la mise en oeuvre du 
produit conseil (par exemple : outils de diagnostic, outils d’aide a la decision 
et/ou outils d’accompagnement a la mise en oeuvre du changement). 

Etape 4 - Exemples ou cas d’ application 

Un produit de conseil doit s’appuyer siu des exemples ou sur un cas d’ap- 
plication. Le consultant redigera un cas pedagogique afin d’illustrer concre- 
tement le processus de mise en oeuvre et les resultats attendus pour le client. 

Etape 5 - Evaluation des resultats 

La methodologie d’ application du produit conseil dans I’entreprise doit pre- 
voir les outils d’evaluation (grille d’evaluation client, guide d’entretien d’eva- 
luation avec le client). La pratique reguliere de revaluation des resultats de 
chaque mission efFectuee par un consultant constitue un outil d’ ameliora- 
tion de ses performances et de fidelisation de ses clients. 

Etape 6 - Capitalisation des retours d’experiences et modalites d’ame- 
lioration du produit 

A partir de la capitalisation des retours d’experiences il est possible d’ame- 
liorer au fil des annees rexercice du metier de conseil, la qualite et I’ergo- 
nomie d’utilisation de vos produits conseils. Par ailleurs, vous prendrez 
toutes les precautions necessaires afm de proteger la propriete intellectuelle 
de r outil que vous aurez con9u. II faut en effet garantir vos creations intel- 
lectuelles contre le pillage ou la contrefa9on de concurrents peu scrupuleux 
du respect de la deontologie professionnelle. 


^ La mission : source de <c feed-back » 
pour perfectionner vos outiis 

Comme toujours lorsqu’il s’agit de « conseil », la mission constitue le « cri- 
tere de verite », le « juge de paix » de la pertinence d’un outil de conseil. II 
est done indispensable de bien organiser vos missions afm, non seulement 
qu’elles satisfassent pleinement vos clients mais aussi qu’elles constituent 
pom vous autant de « laboratoires » d’ amelioration de vos outils et de vos 
pratiques. 
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La tenue d’un « dossier de mission » dans lequel vous allez corriger tons les 
elements relatifs au deroulement d’une mission donnee (pre-diagnostic, pro- 
position d’intervention, lettre de mission ou cahier des charges signe par le 
client, pre-rapport, rapport de mission) qui constitue, au demeurant, un ele- 
ment de tra 9 abilite de la mission de conseil efFectuee chez le client, vous 
permettra de mieux accueillir, et en fin de compte d’integrer les « retours 
d’experiences » de vos clients. Je reviendrai dans la cinquieme partie du 
livre sur ce document important qu’est le « dossier de mission ». 


^ Pensez a ameliorer en permanence 
VOS outils 

Un outil de conseil n’est pas quelque chose de fige. II evolue en permanence 
en fonction des attentes specifiques de vos clients (ou meme de vos prospects) 
et des « retoius d’experience » des missions que vous realisez chez eux. En 
regie generale, un outil de conseil recent (un a deux ans d’age) evolue tres 
fortement (il se transforme au rythme d’environ 20 % par an) ; au contraire, 
un outil de conseil parvenu a maturite evolue sensiblement moins vite (disons 
au rythme de 1 0 % I’an). Retenez tout de meme ceci : un outil de conseil par- 
venu a maturite se renouvelle pour moitie en cinq ans. Vous devez done etre 
attentif a revolution de vos outils de conseil et consacrer du temps a leur 
conception. Le temps que vous leur consacrez sera un indice de votre capa- 
cite a vous adapter (et, eventuellement, a anticiper les changements a venir 
dans votre domaine de competences). 

La meilleure fa 9 on d’y arriver consiste a tirer pleinement parti : 

• de vos dossiers de missions, 

• des evaluations de vos clients, 

• de revaluation de vos missions que vous realiserez vous-meme (en notant 
vos performances au cours de vos missions) et que vous prendrez le temps 
et le soin d’etudier, 

• des interviews directs (une fois par an) de vos meilleurs clients (ceux qui 
vous font progresses qui vous tirent par le haut). 

L’ amelioration de vos outils de conseil realisee a la fin de chaque annee 
grace a 1’ integration des idees novatrices degagees a havers 1’ etude des rap- 
ports de mission, des dossiers de mission, des evaluations clients et de 
I’ecoute clients est, a n’en pas douter, le meilleur gage de la perennite de 
votre future activite de conseil. 
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BBD 

Un exemple de produit con$eil : la qualite en conception 
Le management de la qualite en conception (MQC) 


Analyse de la 
situation actuelle 


Proposition des 
recommandations | 

Une methodologie d’ intervention en 
7 etapes 

pour GAGNER la confiance des 
clients 

et respecter les objectifs de I’entre- 
Deploiement du MQC I prise 
par la direction 


Formation 

des membres de CDP 


Formation aux 
processus et aux outils 


Mise en place et 
appropriation du processus 


Transfert et perennite 
du processus 


Source : Regis Sacre, consultant independant en Savoie. 
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Quatrieme partie | 

Comment vendre 
du conseil ? 




L ’une des questions qui revient le plus frequemment dans la bouche des 
cadres que je rencontre et qui souhaitent s’orienter vers le conseil est 
celle-ci : « Comment vais-je m’y prendre pour vendre du conseil ? ». J’entends 
souvent des reflexions comme : « je n’ai pas d’experience de la vente et je 
ne sais pas vendre » ou bien encore « autrefois je vendais les produits de 
mon entreprise, mais demain, saurais-je me vendre moi ? ». 

Ces questions sont eflfectivement tres importantes et il convient de les prendre 
au serieux. Je m’y emploierai tout d’abord dans le chapitre XI, « Que savez- 
vous de VOS prospects ? ». Je vous demanderai comment vous comptez vous 
y prendre (ou comment vous vous y etes pris ) pour identifier et selection- 
ner les prospects que vous allez rencontrer ? Quels sont vos criteres de selec- 
tion ? Quel est votre niveau de connaissances de vos prospects ? Que savez- 
vous de leurs attentes ? Cette premiere etape est tout a fait indispensable et 
conditionne les succes a venir au cours des etapes ulterieures. 

Au chapitre XII, « Ameliorez vos outils commerciaux », j ’ aborderai la deli- 
cate question de savoir comment presenter votre oflf e de services a vos pros- 
pects et a vos futurs clients. J’insisterai sur les outils dont vous aurez besoin 
pour reussir dans votre nouveau metier de conseil : plaquette d’activite com- 
merciale. Aches produits, site Internet. . . 

Ces outils ne sont pas secondaires, ils sont tout a fait essentiels au develop- 
pement de votre future activite. Vous devez egalement cultiver votre image 
de consultant. Vous ne serez plus un salarie, membre d’une entreprise et 
vehiculant I’image de celle-ci et/ou celle de la societe que vous avez creee. 
Vous aurez done tout interet a vous interroger sur la fa9on dont vous allez 
vous faire connaitre et developper votre capital relationnel. Sans celui-ci, 
vous ne pourrez pas exercer valablement et durablement votre activite de 
conseil. 
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XI I 

Que savez-vous 
de VOS prospects 7 

C e que vous devez Mr par dessus tout, c’est I’anonymat de la relation 
entre vous et vos prospects. L’anonymat signifie tout d’abord que vous 
ne connaissez pas (ou assez mal) vos prospects et vice versa. C’est cette rela- 
tion fondee sur I’ignorance mutuelle qu’il vous faudra briser si vous voulez 
reussir a vendre du conseil efficacement. 

Vous vendrez d’autant mieux du conseil que vous aurez appris a connaitre 
vos prospects et a vous faire connaitre d’eux, et que vous aurez pris le temps 
de cette recherche. 

Je reviendrai frequemment sur ce point qui me parait central lorsque Ton 
aborde les methodes de marketing et de vente du conseil. En amont, ceci 
nous renvoie au travail que doit operer le consultant afm d’ identifier, de 
selectionner et de connaitre les prospects qu’il va ensuite rencontrer dans le 
cadre de sa demarche commerciale. Ce travail est susceptible de revetir plu- 
sieurs formes (recherche d’informations documentaires, electroniques. . .) et 
constitue une part importante de I’investissement commercial necessaire a 
la constitution d’un portefeuille de clients. 


Comment allez-vous identifier 
et seiectionner vos prospects ? 

Trop souvent, les candidats au conseil (et plus souvent qu’on ne le croit les 
consultants en activite !) mettent en pratique sans la connaitre cette reflexion 
du General de Gaulle : « je m’envolais vers I’Orient complique avec des 
idees simples ». Lorsqu’on les interroge sur ce que sera leur echantillon de 
prospects, ils repondent d’une fa 9 on tres floue ou bien encore font appel a 
des criteres trop vastes comme par exemple : « mes prospects ! Je les cher- 
cherai dans les PME-PMI de I’agro-alimentaire entre 50 et 200 salaries ». 
Ce type de definition n’est guere adapte. 
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La fiche pratique n°6 vous propose une grille methodologique pour elabo- 
rer votre echantillon de prospects. Tout d’abord, cet echantillon doit etre 
cible. Choisissez 35 a 40 entreprises. Or, ne I’oubliez pas, vous devez acque- 
rir une connaissance approfondie de chacun de vos prospects. II est impor- 
tant d’identifier la stmcture juridique de I’entreprise, qui en detient le capi- 
tal (dirigeant, filiale de groupe, entreprise sous-traitante...), qui la dirige, 
etc. Ce point aura des repercussions sur le processus de negociation que vous 
menerez avec le prospect (la decision de recours au conseil appartient-elle 
a votre interlocuteur ou bien releve-t-elle d’instances decisionnelles situees 
au-dessus de lui ?). 

Comment evoluent les activites de I’entreprise consideree ? S’agit-il d’une 
entreprise en croissance rapide ? en crise ? en restmcturation ? ou en declin ? 
Quelle est la nature de son offre de produis de services ? S’agit-il plutot 
d’une ofire de produits banalises ? d’une of&e de produits emergents ? ou, 
au contraire, d’une ofFre de produits declinante ? Que vous apprend I’ana- 
lyse de ses principaux indicateurs ? (croissance du chififre d’affaires, renta- 
bilite des capitaux investis, . . .). 

Comment percevez-vous la capacite strategique de la Direction Generate 
de r entreprise ? A-t-elle obtenu des succes significatifs au cours des deux 
ou trois demieres annees ? Que savez-vous egalement du type de strategic 
(implicite ou explicite) suivi par 1’ entreprise ? Et enfm, quel type de rela- 
tion cette entreprise entretient-elle avec le conseil ? S’agit-il plutot d’une 
entreprise reticente a I’egard du conseil ? d’un acheteur occasionnel ou, au 
contraire, d’un acheteur regulier et averti de conseil ? 
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Comment elaborer votre echantillon cible de prospects ? 

Nom de la Societe : 

Coordonnees : 

Nom du dirigeant : 

Contact eventuel a I’interieur (ou recommandations exterieures) : 
Structure juridique : 

Propriete du capital : 

Chiffre d’affaires : 

Secteur d’activite : 

Effectifs : 

Nature de I’offre de produits et de services : 

Taux de croissance du chiffre d’affaires : 

Rentabilite des capitaux investis : 

Evolutions recentes : 

Strategic de la direction generate : 

Type de strategic : 

Type de relation au conseil : 


Source : Guide de i’ Atelier Projet Conseil, IDCE. 


^ Que savez-vous de vos prospects 
avant de les rencontrer ? 

Beaucoup de debutants dans le eonseil se eontentent d’attendre d’obtenir 
leur premier rendez-vous ehez un prospeet pour eommeneer a refleehir sur 
ses besoins. Cette attitude est a bannir, evidemment. Demandez-vous plu- 
tot ee que vous savez sur votre prospeet avant de solliciter un rendez-vous. 
Bien sur, vous ne saurez pas tout a son sujet ! Bien sur votre eonnaissanee 
de ses besoins sera pareellaire ! Mais n’empeehe ! Vous aurez eommenee a 
vous forger votre propre grille de leeture de ses besoins. Cette attitude pro- 
aetive sera, en general, appreeiee par votre interloeuteur. 
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L’entretien preliminaire que vous aurez avec lui doit etre une source d’in- 
formation mutuelle poiu lui et poiu vous. Mais pour que ce premier entre- 
tien soit fructueux pour vous, vous devez vous demander ce que vous allez 
pouvoir apprendre a votre prospect. En regie generale, votre interlocuteur sera 
sensible a ce que vous lui apprendrez soit sur son marche et ses concurrents, 
soit sur la fa9on dont il se situe sur le marche par rapport a ses concxurents. 
De ce fait, votre interlocuteur comprendra que vous lui avez deja consacre 
du temps et, plus encore, que vous vous etes interesse en particulier a son cas 
a lui. 

La qualite du premier contact client depend dans une large mesure de son 
niveau de preparation en amont (ciblage, information prealable sur le client, 
premiers elements de comprehension de sa problematique). Un consultant 
aborde toujours ses prospects a havers une problematique. La fa9on dont il 
presentera cette problematique a son prospect dependra bien sur de plusieurs 
facteurs parmi lesquels figurent au premier plan : les enjeux du client ; ses 
attentes et sa « culture conseil ». Je reviendrai sur ces diflferents points dans 
ce chapihe mais retenez deja ce point essentiel : un consultant doit consa- 
crer du temps a connaitre ses prospects, a decrypter leurs attentes et leurs 
besoins, faute de quoi il sera incapable de comprendre leur grille de lecture 
(implicite ou explicite) de leurs problemes et, par consequent, de leur faire 
une proposition d’ intervention ajustee a leurs besoin s . 

Pour y parvenir, le consultant doit disposer d’un systeme de veille adapte 
au suivi de sa niche de marche, systeme de veille articule notamment autour 
de la surveillance des sites Internet les plus sensibles pour lui. Cette attitude 
pro-active a I’egard de son environnement et de son marche est une condi- 
tion sine qua non de la reussite commerciale d’un consultant. 


^Apprenez a poser 
les bonnes questions 

Le consultant est quelqu’un qui prend le temps d’ecouter son prospect. Lors 
d’un entretien preliminaire d’une heure, un consultant professionnel ne doit 
guere consacrer plus d’un quart d’heure a se presenter et a exposer son oflfre 
de services. Le reste du temps doit etre utilise principalement a ecouter le 
prospect en lui posant les bonnes questions. A quoi identifie-t-on me bonne 
question me demanderez-vous ? A ce que le prospect s’y reconnait. Une 
bonne question joue le role d’un miroir pour le prospect. Si I’enhetien pre- 
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liminaire est centre non pas sur I’ecoute client mais sur vous, c’est que vous 
vous etes place consciemment ou non sur la defensive face a votre interlo- 
cuteur. L’objet de I’entretien n’est pas le probleme du client mais vous. Dans 
ce cas, vous devez questionner et retravailler la presentation de votre oflfre 
de services, voire meme votre approche client d’une fa9on plus generale. 
Vous n’avez pas reussi a convaincre votre interlocuteur et a creer avec lui un 
climat de confiance constructif Cela vous arrivera. Cela arrive aussi a des 
consultants confirmes. A chaque fois que vous aurez en face de vous un 
prospect, vous devez penser a mieux connaitre ses enjeux et ses attentes. 

Comment questionner vos prospects afm de mieux comprendre et formuler 
leurs problemes ? Vous avez le choix entre quatre grands types de ques- 
tionnement : 

• le questionnement quantitatif : il porte sur les ehiflfes de I’entrepiise. II peut 
etre mesure a partir de questions du type : quel est votre chiflfre d’affaires 
actuel ? Avec quels produits realisez-vous la majeure partie de votre chi ffr e 
d’affaires ? Quels sont les produits en forte croissance ? En croissance 
moyenne ou lente ? Quels sont les produits en recul ? 

• le questionnement retrospectif : il vise a faire apparaitre les tendances 
et les evolutions de I’entreprise. Il s’effectuera a partir de questions du 
type : comment a evolue votre chiffre d’affaires au cours des trois der- 
nieres annees ? Comment a evolue votre rentabilite ? Comment ont evo- 
lue les ventes de vos principaux produits ? 

• le questionnement politico-strategique : il a pour but de resituer les grandes 
orientations de I’entreprise. Il repose sur des questions visant a mettre en 
evidence la direction generale de I’entreprise : quels sont les grands objec- 
tifs qu’elle se propose d’atteindre dans les cinq ans ? Quel type d’avantage 
concurrentiel cherche t-elle a obtenir face a ses concurrents ? (strategie de 
prix ? strategie de differenciation des produits ou strategie de niche ?). 

• le questionnement sur les comportements de I ’entreprise face a son mar- 
che. Ce mode de questionnement s’inscrit dans une logique marketing et 
commerciale de I’entreprise. Il peut etre mene a I’aide de questions du 
type : combien de nouveaux produits avez-vous lance au cours des trois 
demieres annees ? Quelle place occupe les produits nouveaux dans le total 
de vos ventes ? Selon vous, comment vous positionnez-vous par rapport 
a vos concurrents pour chaque produit ? Sur quels reseaux de distribution 
vous appuyez-vous ? etc. 
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Un exemple de guide d’entretien preliminaire avec le client 


I - Decouverte du client 

- Quels sont vos principales activites ? 

- Decrivez quels sont vos produits et vos services proposes aux clients ? 

- Quel est votre marche ? 

- Quelle position occupez-vous sur ce marche ? 

- Qui sont vos concurrents ? 

- Points forts / points faibles face a vos concurrents ? 

- Principales evolutions en cours dans votre environnement ? 

II - Decouverte du probleme du client 

- Quel est le probleme ? 

- Depuis quand se manifeste t-il ? 

- Frequence de manifestation du probleme ? 

- Consequences ? 

- Couts generes ? 

- Tentatives de solutions ? 

- Si oui, pourquoi ont-elles echoue ? 

III - Pistes de collaboration possibles 

- Quelle est I’importance que vous accordez a ce probleme ? 

- S’agit-il pour vous d’lmepriorite? 

- Etes-vous pret a agir pour resoudre le probleme ? 

- Pourrions-nous collaborer pour resoudre la probleme ? 

- Etes-vous d’accord pour que nous vous rencontrions prochainement 
a nouveau 

- pour que je vous adresse sans engagement de votre part un pre-diagnostic ? 
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^ Sachez analyser la demande 
du client 

Les enjeux du client 

A quels types d’enjeux mon client (ou mon prospect) est-il confronte ? S’agit- 
il d’enjeux politiques ayant trait a la perennite de son entreprise ? A son 
identite et sa culture ? Au systeme de pouvoir en vigueur entre les action- 
naires, la direction generate et les salaries ? 

S’agit-il plutot d’enjeux strategiques mettant en cause les produits de I’en- 
treprise ? Ses marches ? Ses concurrents ? S’agit-il, au contraire, d’enjeux 
operationnels lies a I’elaboration et a la mise en oeuvre des plans d’action, 
des manuels de procedures ou des processus de 1’ entreprise. Dans I’un ou 
I’autre cas, la mission d’un consultant ne revetira pas la meme portee pour 
I’entreprise et ses dirigeants. 

Le cycle des attentes du client 

II est important pour un consultant en demarche comm erci ale de reperer 
rapidement a quel moment du cycle des attentes se situe son prospect ou son 
client. Le prospect est-il plutot en phase de reflexion ? Dans ce cas, I’inter- 
vention du consultant se situera tres en amont et consistera a nourrir la 
reflexion du dirigeant sans forcement deboucher sur des decisions imme- 
diates. 

Le prospect est-il en phase de pre-decision ? Dans ce cas, la mission de conseil 
sera clairement orientee vers I’aide a la decision. Le prospect est-il confronte 
a un probleme ou a un dysfonctionnement plus ou moins clairement identi- 
fie ? Dans cette hypothese, la mission de conseil revetira un fort contenu d’ ex- 
pertise et devra deboucher sur une solution rapide. Au contraire, le client est- 
il engage dans un processus de changement mal maitrise et qui implique une 
mission de conseil orientee vers la facilitation ? Enfm, le client est-il confronte 
a une crise qui exige des decisions rapides et douloureuses ? Le consultant 
orientera alors clairement sa mission dans le sens d’une restructuration de 
r entreprise cliente. 

Le reperage des attentes specifiques de votre prospect ou de votre client est 
done tout a fait essentiel et va dans une tres large mesure orienter I’essentiel 
de la deflnition et de la conduite de votre mission de conseil. Elle va aussi 


Que savez-vous de vos prospects ? 1 1 3 



determiner les niveaux d’ attention que le elient vous aeeordera an eours de 
eette mission. 

Beaueoup de propositions d’intervention eehouent paree qu’elles ne tien- 
nent pas eompte des enjeux et du eyele des attentes du elient. 

A quel stade de reflexion se trouve votre prospeet lorsque vous le reneon- 
trez ? 

• le moment strategique : votre elient se pose des questions sur revolu- 
tion de ses produits, de ses marehes et de ses eoneurrents. De fa9on expli- 
eite ou implieite, il se situe dans une phase de questionnement sur les 
orientations strategiques de I’entreprise. 

• le moment politique : votre elient s’interroge sur la perennite de son 
entreprise, sur la stmeture de son pouvoir (vis-a-vis de ses aetionnaires 
ou de ses salaries). Ses attentes portent sur la redefinition de la politique 
generate de I’entreprise. 

• le moment operationnel : le elient pense plans d’aetion, proeedures, 
guides et referentiels. II est dans une phase de mise en oeuvre operation- 
nelle de reeommandations sur le terrain. Ses attentes sont de nature ope- 
rationnelle. 

• le moment prospectif : le elient est dans une phase de reflexion sur son 
avenir. II s’apprete a remettre en eause des sehemas de pensee et des 
modeles mentaux. II doit s’efForeer de trouver de nouvelles voies de deve- 
loppement. 


^ Le role cle des prescripteurs 

Le marehe du eonseil n’est pas un marehe fonde uniquement sur I’approehe 
direete du elient. Comme tons les marehes de serviees de matiere grise, il 
fonetionne a la preseription. Autrement dit, on aehete souvent vos serviees 
paree que vous avez ete reeommande aupres de eertaines eategories de 
elients. Cela est vrai tout partieulierement dans le eas des PME-PMI. 
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Consequence principale povir vous : votre strategic commerciale ne doit pas 
seulement etre orientee vers vos prospects. Elle doit comporter egalement 
un volet prescripteurs. Je vous renvoie a ce propos au chapitre ou je vous ai 
presente les difFerentes categories de prescripteurs, ainsi qu’a la huitieme 
partie de ce livre ou vous trouverez une liste tres complete de prescripteurs 
et leurs coordonnees precises. 
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XII I 

Ameliorer vos outils 
commerciaux 

V ous envisagez de vous lancer dans le conseil mais vous n’etes pas un 
commercial ne et vous avez des doutes sur votre capacite a vendre ce 
type de prestations. Vous avez certes raison de vous poser cette question, 
mais vous avez tort de vous laisser aller au pessimisme. Vous avez d’autres 
qualites humaines et professionnelles que vos clients futurs, a n’en pas dou- 
ter, sauront apprecier. En efFet, vous pouvez reussir a vendre du conseil et 
a exercer le metier de consultant avec succes pour peu que vous acceptiez 
de compenser votre manque d’experience commerciale par un surcout de 
methode. Pour cela, vous allez devoir commencer par formaliser vos outils 
commerciaux. Vous faites deja la grimace ! Vous trouvez que c’est un gros 
travail et que vous n’avez pas le temps. Mais, le temps, c’est I’argument 
que Ton invoque toujours pour justifier le fait que Ton ne fait rien (ou que 
I’on ne veut rien faire). L’ experience m’a montre que plus un consultant 
s’appuyait sur une large palette d’ outils commerciaux etplus il augmentait 
ses chances de convaincre ses prospects de la pertinence de son ofifre de 
services. 

A tons ceux qui comme vous ne sont pas a 1’ aise dans le commercial, je pro- 
pose une methode qui suppleera votre manque d’experience. Si, au contraire, 
vous possedez deja une bonne competence dans ce domaine, je pense que 
cette methode vous aidera a ameliorer vos resultats. 

Premiere etape de mise en oeuvre de cette methode : vous-meme. Comment 
vous presentez-vous face a vos prospects ? Comment parlez-vous de vous et 
de vos competences ? Je vous propose d’y reflechir et ensuite de remedier a 
vos faiblesses actuelles dans Part de vous presenter. 

Deuxieme etape, comment presentez-vous votre of&e de services aux entre- 
prises ? Comment structurez-vous vos entretiens commerciaux avec vos 
prospects ? Quel argumentaire mettez-vous en avant ? Pour ameliorer la 
qualite de vos presentations commerciales vous aurez besoin d’outils. Pour 
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cela, je vous conseille de formaliser vos outils commerciaux. Cela vous 
aidera a conforter votre demarche commerciale vis-a-vis de vos prospects. 

N’oubliez pas non plus de tester vos outils commerciaux sur le terrain, en 
situation reelle. Vous beneficierez des retours d’ experiences de vos pros- 
pects et vous collerez beaucoup mieux a leurs problemes. Plus vous opere- 
rez sur des marches de niche et plus vous aurez besoin, pour bien connaitre 
ces marches, de tisser avec vos prospects et vos clients des bens personnels 
etroits et tres forts. Le marche d’un consultant repose tout d’abord sur un 
capital relationnel fort, construit et entretenu avec patience. 


^Comment vous presenter ? 

Que dites-vous a vos prospects apres leur avoir dit bonjour ? Que se passe- 
t-il enbe vous et vobe prospect au cours des premieres minutes d’enbe- 
tien ? Sachez tout d’abord qu’un consultant professionnel qui aborde un 
prospect pour la premiere fois ne doit guere passer plus d’une dizaine de 
minutes a se presenter sur un entretien d’une heure. Le reste de I’entretien 
doit etre centre sur le questionnement du prospect afm de mieux mettre 
en evidence ses problemes et ses attentes. 

Si vous passez plus de dix minutes a vous presenter c’est que vous vous pla- 
cez consciemment ou inconsciemment dans une attitude d’auto-justifica- 
tion vis-a-vis de votre interlocuteur. Plus vous ressentirez le besoin de vous 
justifier vis-a-vis de votre prospect (« voyez combien je suis competent ») 
et plus vous susciterez chez lui la mefiance (« pourquoi n’arrete-t-il pas de 
me dire qu’il est bon ? »). Un bon consultant se reconnait a I’interet qu’il porte 
aux problemes de son prospect. Lorsque vous vous presentez face a un pros- 
pect, vous devez done etre bref Quelques minutes seulement pour lui expb- 
quer qui vous etes, quels sont vos domaines de competence et vos references. 
Concentrez-vous sur vos points forts et pensez a envoyer a votre interlocu- 
teur quelques signes de votre competence (votre experience dans le domaine, 
une ou deux references clients bien choisies). Soyez sobre, concis et precis. 
Evitez aussi bien les attitudes de soumission a I’egard du prospect que les 
effets de manches inutiles (le consultant « beau parleur » n’a pas forcement 
la cote). 
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Comment presenter 
votre offre de services ? 

Ce point est tout a fait essentiel. Nombreux sont, en effet, les consultants 
qui presentent leur offre de serviees exclusivement sous Tangle de T exper- 
tise teehnique (« voila ee que je sais faire ») plutot qu’en termes d’apport au 
elient (« voila ee que je peux vous apporter », « voila ce que vous pouvez 
gagner grace a moi »). 

La premiere forme de presentation de vos services est eentree sur votre 
savoir-faire, sur votre expertise plutot que sur le client. Elle aura done peu 
d’impact sur lui. Dans le meilleur des eas, eelui-ei aura tendanee a vous 
prendre pour Tun de ses eadres, surement pas pour un eonsultant. N’oubliez 
pas que lorsqu’un dirigeant ehoisit un eonsultant, il n’achete pas seulement 
son expertise mais egalement sa capacite de reflexion et d’aide a la conduite 
du changement dans son entreprise. Si vous vous bomez a dormer de vous- 
meme Timage d’un teehnieien, vous n’inciterez pas le dirigeant a se tour- 
ner vers vous lorsqu’il aflfrontera des problemes plus eomplexes. Vous auto- 
limiterez d’autant votre marche. 

En ehoisissant de eentrer votre offre de serviees sur vos domaines d’apport 
au elient, vous vous placez d’emblee dans une relation tournee vers lui. Vous 
partez de lui et de ses problemes et non de vous (de ce que vous savez faire). 
Pour mieux y parvenir, je vous propose d’utiliser deux outils tres simples. 
Ee premier consiste a dresser la liste des questions les plus frequentes que 
se posent vos interlocuteurs dans les entreprises. En reperant mieux les ques- 
tions qu’ils vous posent, vous entrerez plus faeilement en relation avec eux. 
Comment s’y prendre ? En eonduisant Tentretien preliminaire avee votre 
prospeet a trois niveaux dilferents : 

• approche globale de Tentreprise : quels sont les produits, les marehes et 
les concurrents de Tentreprise ? 

• quelle est la nature du probleme qui se pose a Tentreprise ? Depuis quand 
le probleme se manifeste t-il au sein de Tentreprise ? A-t-on evalue, meme 
de fa9on approximative, les eouts generes par les dysfonctionnements ? 

• quelles solutions sont envisageables ? A-t-on reeherehe deja des solutions 
a ee probleme ? Pourquoi n’ont-elles pas marche ? Quels ont ete les ffeins 
au sueees de ces solutions ? Quelles sont les pistes de solution envisa- 
geables pour resoudre le probleme pose ? 
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Le second est d’apprendre a quel stade de maturation se situe le prospect 
par rapport au probleme dont vous lui parlez : en est-il au stade de la 
reflexion ? Au constat d’un dysfonctionnement ? En quete d’aide a la deci- 
sion ? En recherche d’ ameliorations a apporter a la situation actuelle ? En 
situation de crise ou de changement rapide ? 

Selon que votre prospect se trouve dans telle ou telle situation, cela va influen- 
cer d’une part la proposition que vous lui ferez et, d’autre part, I’interet (eflou 
les delais de traitement du probleme) de votre interlocuteiu a votre egard. 


Formalisez vos outils commerciaux 

Pour ameliorer la qualite de vos presentations commerciales, je vous conseille 
de formaliser vos outils commerciaux. Ee temps que vous passerez a le faire 
ne sera pas du temps perdu mais un investissement a forte rentabilite pour 
le lancement de votre future activite de conseil. Vous devez etre capable de 
presenter votre oflf e de services devant des interlocuteurs varies, sensibles 
a des argumentaires differents (prospects, prescripteurs) et dans des contextes 
tres divers (presentation en quelques minutes, en un quart d’heure ou plus 
approfondie, d’une heure environ). 

Vous devez done disposer d’une plaquette decrivant votre activite commer- 
ciale et de Aches de presentation de vos « produits conseil ». Par ailleurs, 
vous aurez souvent interet a presenter vos « produits » a I’aide d’une serie 
de transparents (de deux a trois minimum jusqu’ a une dizaine tout au plus) 
et a peaufmer vos argumentaires commerciaux en fonction des centres d’ in- 
teret presumes de vos interlocuteurs. Un argumentaire pent tenir en une ou 
deux pages tout au plus. Diflferenciez bien votre approche selon que vous 
serez au telephone ou en entretien direct avec votre interlocuteur. 

En formalisant ces differents outils, vous vous habituerez a constmire votre 
discours commercial plutot que de faire confiance a 1’ improvisation. Vous 
compenserez egalement votre manque d’aisance dans la relation commer- 
ciale. Votre interlocuteiu verra mieux de quoi il s’agit. N’oubliez pas que 
I’une des diflficultes maj cures a vendre du conseil vient du fait que vous ven- 
dez une prestation immaterielle. Qu’y a t-il de plus immateriel, par exemple, 
qu’une mission de conseil en conduite du changement ? Vous allez travailler 
sur quoi ? Sur des comportements, des procedures ou des referentiels. II 
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n’est pas toujours facile de persuader un dirigeant de la pertinence et de I’in- 
teret de la mission que vous lui proposez ! La meilleme fa9on d’y remedier 
c’est d’ameliorer la « tra9abilite » de votre prestation, de la « visualiser » 
pour augmenter la qualite de votre communication avec votre client. 


^Testez vos outils commerciaux 
aupres de vos prospects 

La validite des outils commerciaux de conseil doit etre testee. Avant de les 
utiliser dans votre future activite, vous avez tout interet a eflfectuer deux ou 
trois « missions test ». Au cours de celles-ci, vous aurez I’occasion d’utili- 
ser vos outils commerciaux aupres de vos prospects (plaquette, fiches pro- 
duit, argumentaires commerciaux). Cela vous permettra d’integrer le cas 
echeant, les retours d’experiences emanant d’eux et de modifier la presen- 
tation de vos outils commerciaux. Vous aurez ainsi la possibilite d’amelio- 
rer la qualite de vos presentations commerciales a plusieurs niveaux : 

• qualite des outils (plaquette, fiche produits), 

• strategie de conduite des entretiens commerciaux, 

• prise en compte des questions les plus frequentes, 

• meilleure prise en compte de vos prospects types . . . 
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► ►►►[►► La Culture Client ► ► ► ► 


Source : Nicole Berly, diplomee de I’lDCE, dirigeante de la societe clientplus. 
org en He de France 
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Signaletique 

Nom 

Adresse 

Dirigeant 

T6tephones 

T6l6copie 

Statut juridique 

Siref & code NAF 

Banque 

Assurances professlonnelles ... 


CllentPlus.org 

Centre d’activit^s Arromanches 
27-31 av. du Port au Fouarre 
94100 Saint Maur des Fosses 

Nicole Berly 

01 4511 26 60 

01 41 81 31 00 

contact@clientplus.org 

S.A.R.L. au capital de 7,600 € 

Immatricul6e au R.C. deCretell 

448186 825 00015 - 741 G 

BRED 

AXA 


Qualification 

Consultants diplomas de I'Institut pour le D6veloppement du Conseil en Entreprise. 
Enregistre i la Direction R6gionale du Travail de I'Emplol et de la Formation 
Professionnelle d'lle de France. 

Adherent d la Chambre des Ingfenieurs-conseils de France et i son code d’6thique. 


R6f6rences 


AST INTERIM 

ALSTOM 

ATLET 

BT INTERNATIONAL 
CARREFOUR 


CCI PARIS 
CCI FRANCO-THAI 
COURS LEGENDRE 
MICRONOR 
MIDLAND CORP. 


PRAXION 

RAYMOND 

THALES 

THOMSON TELEVISION 
TOYOTA INDUS. EQUIP. 


CliENTPlus.Oriq 
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Crfier et vendre de la valeur : la cl6 dune croissance reussie. 


La Chaine ClientPlus 


Plus de valeur 
apportee 
au client 


Plus de clients Plus de profit 
et plus de pour les 

fiddlisation partenaires 


Plus de 
benefice pour 
I'entreprise 


Des Modules d’Intervention SurMesure 

► Analyse, audit, prfeconisation. mise en place, accompagnement. suivi ; 

► Mise en place d'outils de management commercial (fichiers. tableaux de bord. 
politique de remuneration et d'incentive . .. ) : 

► Operations de ratlssage. conqu6te de part de marche. etude de notoriete. 
fideiisation de clientele, analyse de clients inactifs ou perdus, exploitation rapide 
des retombees de salons professionnels. 


Les types d' intervention 

I e role d'un dirigeant n'est pas de faire plus, mais de (aire autrement pour permettre 
I'amelloration des pratiques habituelles, 

► Missions ponctuelles d'appui aux directeurs commerciaux ; 

► Missions d'accompagnement aux Dirigeants de PME/PMI pour lesquelles 
I'emploi d'un manager commercial e temps plein n'est pas d'actualite. 

Dans tous les cas. Interventions de durdes adaptees avec des objectifs precis definls 
conjointement 


CliENtPlus.ORq 


1 24 Comment vendre du conseil ? 




Une fonction marketing et commerciale en pleine mutation n^cessite toujours 
Plus de competences et de performance. 


Des Modules Personnalises, quelques exemples ... 

equipes de vente 
DELADYNAMIQUE 
DANSLESVENTES 

LEPLAN DE VENTE 

tous vendeurs | 

LA DEFENSE DE 1 

L'OFFREETDUPRIX J 


vendeurs/techniciens 
OPTIMISATION 
D'UN ROV 

LA VENTE TOTALE 

vendeurs/techniciens | 
DEUCONQUETE 1 

ALAFIDEUSATION J 


commerciaux/S.A. V. 
LAREUTIONCUENT 
COMMUNE 

LAPROSPECTION 

TYPOLOGIES 1 
COMPORTEMENTALES 1 
VENDEUR/ACHETEUR I 


techniciens 

LESPLUSDUS,A.V. 

MARKETING & 
MANAGEMENT DES 
COMPTES.CLEFS 

J 


... aux Modules SurMesure 

Con; us pour r6pondre e une probl6matique et des objectifs specifiques 
MODULES A LA CARTE 


Nos formations sont concretes et ont pour objectif de maximiser 
i’efficacite des hommes et des structures. 

Elies font I'objet d’un projet d’ intervention avec un descripSf precis. 


CliENTPluS.ORq 
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Une pression concurrentielle permanente, une instabilitt de I'environnement, une 
volonte de croissance . . . 

. , . autant de raisons pour amener I'Entreprise a envisager 
des axes de dfiveloppement compiemenlaires : 


Positionnement Marketing 


J 


Analyse, diagnostique de la situation, formulation d'un ou de plusieurs plans de 
manoeuvre, Evaluation des strategies envisagEes, aide E la dEcision. 


Etudes de Marche 


J 


Etudes qualitatives ou quantitatives pour identifier les opportunites, gEnErer et 
Evaluer les actions E mener, amEliorer la comprEhension des processus et faciliter la 
prise de dEcision. 


Developpement Export 


J 


Conseil dans les dEmarches export, recherche de partenaires commerciaux E 
I'international, mise en place de partenariats industrials. 


CliENTPluS.ORq 
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Spficialiste de la fonction commerciale nous vous assistons dans le recrutement 
de VOS collaborateurs commerciaux sur la base dune methodologie efflcace. 


Audit du poste, definition des grands ax 


Proposition de la note de poste, amendement et . 

accord du client, edition de la note finale A 


Publication d'annonces presse. 


Procedure d'evaluation par telephone . 

y"* selection i 


Interview des candidats 


RECRUTEMENT 


CliENTPluS.ORq 
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^xsMsmmMsm 

Pour nous, ce n'est pas a I'Entreprise cliente de s'adapter a un schema type 
mais au consultant de s'adapter a la probiematique du Client. 


Une M^thode 

L'efficacite de nos missions reside principalement dans la me^odologie 
d'intervention que nous eiaborons. Elle repose sur une approche specifique oil toute 
action est construite e partir du contexte, des attentes et des objectifs exprimes. 


Une Mise en Oeuvre sur M esure 

^ Partir des situations de travail pour merer des actions realistes ; 

► Conjuguer pratique de terrain et reflexion strategique ; 

► Integrer les dimensions economiques, organisationnelles, manageriales, 

>■ Prendre en compte tous les niveaux de I'Entreprise ou de I'organisation et tous 
les acteurs. 


Une Philosophie 

>■ Proposer des solutions realistes et concretes ; 

► Accompagner le changement e travers I'action pratique : 

► S’engager dans le resultat aux cStes de I’entreprise. 


Un Savoir-Faire 

Consultants seniors issus de I'industrie et du service, praticiens des methodes que 
nous mettons en oeuvre, nous apportons nos competence et notre experience au 
service du oeveloppement Commercial de I'Entrepnse. 


CliENTPluS.ORq 
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Source : Philippe Desrobert, Engenor 
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Cultivez votre image 
de consultant 

D ans les entreprises ou vous avez travaille, vous n’avez pas forcement 
eu I’occasion de vous mettre en avant. En general, I’entreprise ne vous 
le demande pas. Vous avez toujours agit dans le eadre d’un eolleetif de tra- 
vail, d’un systeme avee ses regies et sa hierarehie. En ehoisissant d’etre 
eonsultant, vous allez tres vite vous trouver con fr onte a un nouvel impera- 
tif : vous faire eonnaitre ! Cultiver votre nouvelle image de eonsultant ! 

Vous etes retieent ! Je vous eomprend. C’est un ehangement important qui 
doit s’operer chez les eadres qui ont fait le ehoix d’exereer le metier de 
eonseil. Vous allez devoir vous vendre et vous mettre sur le devant de la 
seene. Rassurez-vous, ee ehangement n’est pas non plus hors de portee. Vous 
pouvez y arriver et ee livre peut vous y aider. Pourvu, eomme toujours, que 
vous le vouliez vous-meme ; on ne peut aider effieaeement que les esprits 
deja prepares, eeux qui ont fait Teffort d’aeeepter la perspeetive du ehan- 
gement entre la eondition de eadre salarie et eelle de eonsultant. Je vous 
demande tout d’abord de refleehir a ee qu’est votre image aetuelle. Comment 
pourriez-vous la earaeteriser en quelques phrases ? Que faites-vous eonere- 
tement pour vous faire eonnaitre de vos prospeets et de vos prescripteurs ? 
Avez- vous refleehi aux aetions et aux moyens de eommunieation dont vous 
disposez (ou dont vous pourriez disposer) pour ameliorer votre image ? Peut- 
etre pas eneore ! Je vous I’ai deja dit, il faut pour eela vous eonsiderer des 
maintenant eomme une « mini-entreprise » et d’apprendre a gerer votre nou- 
velle image de eonsultant. 

Contrairement a ee que vous pensez peut-etre, 1’ image est beaueoup plus 
que r image. Elle vehieule un projet, une volonte, un enthousiasme. Vous 
allez vivre en permanenee avee elle et les autres vous verront a havers elle. 
N’allez pas eroire qu’il s’agit de quelque ehose de superfieiel. Une image 
superfieielle ne parviendra pas a s’imposer. Elle ne survivra pas a I’epreuve 
de la duree, la plus redoutable de toutes pour un eonsultant. Pour etre ere- 
dible, vohe image devra s’appuyer sur ee que vous etes et sur vos domaines 
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d’excellence. C’est a ce prix, et a ce prix seulement, que vous existerez dans 
ce metier. Mefiez-vous done de tons ceux qui vous proposent des raccour- 
cis aussi seduisants que creux ! 


Quelle est votre image actuelle ? 

Lorsqu’au detour d’un entretien je pose cette question, je sens bien que mes 
interloeuteurs sont tres souvent embarrasses pour repondre. La plupart du 
temps, vous ne vous etes d’ailleurs guere pose la question. Cadre, vous vehi- 
culez I’image de votre entreprise. Vous n’avez guere pris le temps de vous 
dire : qui suis-je ? Quelle est (ou quelle pourrait etre) mon image indepen- 
damment de celle de mon entreprise ? 

Comme de nombreux cadres, 1’ introspection n’a jamais ete votre tasse de the. 
Vous etiez toume vers 1’ action, voire enclin a I’activisme. Et puis, votre 
entreprise ne vous laissait guere de temps pour cela. Vous etiez constam- 
ment mobilise, sur le qui-vive. Les annees ont passe et vous n’avez au fond 
pas pris le temps de reflechir sur vous-meme. 

J’ai coutume de dire que celui qui ne pense pas a son avenir n’a pas d’ave- 
nir. De la meme fa 9 on, si vous ne consacrez pas du temps a votre image per- 
sonnelle, vous n’aurez pas d’ image. Vous appartiendrez a la cohorte des ano- 
nymes. 

Reflechissez a votre image actuelle ! Qui etes-vous sur le plan profession- 
nel ? Comment etes-vous per 9 u par vos interloeuteurs ? Qu’est ce qui vous 
conduit a vouloir faire du conseil ? Vos motivations sont-elles positives ? 
(Envie d’exercer autrement vos competences ? D’apporter de la valeur ajou- 
tee specifique a vos clients ? D ’ exister par vous-meme ?) Ou bien au contraire 
negatives ? (difficulte a trouver un emploi ? a retrouver un emploi equiva- 
lent a celui que vous aviez auparavant ?). Avez-vous envisage d’autres solu- 
tions que le conseil et si oui lesquelles ? En fm de compte, qu’est ce qui vous 
fait pencher en faveur du conseil ? Posez-vous la question et cherchez a y 
repondre en toute sincerite. J’ attache une grande importance a la sincerite de 
votre reponse. Je sais que Ton ne pent exercer avec succes ce metier qu’a 
condition de I’avoir choisi personnellement et positivement. 
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Que faites-vous pour 
vous faire connaitre ? 


Vous allez exercer un metier de representation, un metier d’image. Lorsqu’un 
dirigeant fera appel a vous, il n’achetera pas seulement votre expertise mais 
aussi votre image. Peut-on vraiment vous faire eonfiance ? C’est ee qu’at- 
tendra de vous un elient ! Vous devez done vous attacher a vous faire 
eonnaitre et reeonnaitre. Vous devez briser les relations basees sur I’anony- 
mat. Vous ne pouvez pas vous eontenter de faire ce que vous avez toujours 
fait jusqu’a present. Mais vous, que faites-vous au juste pour vous faire 
eonnaitre ? Comment vous y prenez-vous ou eomment comptez-vous vous 
y prendre pour y parvenir ? 

Quelles aetions envisagez-vous d’effeetuer afin de vous faire eonnaitre en 
tant que conseil au eours de I’annee ? 

Quelles cibles professionnelles voulez-vous toucher et avec quels mes- 
sages ? 

Ces questions nous amenent a aborder la nature des moyens de communica- 
tion dont vous pouvez vous doter afm d’atteindre vos principaux objectifs. 

Je vous propose pour cela de vous reporter au TPC (Test de Preparation au 
Conseil, chapitre III, page 34) et d’efllectuer la « revue de votre marketing 
professionnel et de vos reseaux ». Quels types d’actions envisagez-vous au 
eours de I’annee prochaine pour vous faire connaitre ? Allez-vous publier des 
articles ? Animer des conferences, participer a des debats dans des CCI, les 
cercles de dirigeants ou dans le cadre d’associations professionnelles ? 
Quelles autres actions envisagez-vous ? Et toujours : Quelles cibles profes- 
sionnelles souhaitez-vous toucher et pour faire passer quel « message » ? 
L’essentiel est que, grace a ce type d’actions, vous parveniez a renforcer 
votre image d’ expert et de consultant face a un public de professionnels. 


^ Les moyens de communication 
a votre disposition 

En tant que consultant, vous disposez de differents moyens pour develop- 
per votre marketing professionnel. Parmi les principaux figurent : 

• les visites d’entreprises ou de prescripteurs. 
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• les conferences et les interventions dans les tables rondes, 

• les seminaires de formation, 

• les etudes, 

• les publications, 

• rintemet... 

Les visites d’entreprises ou de prescripteurs 

Les visites n’ont pas d’objectif commercial immediat. Elies visent princi- 
palement a vous permettre : 

• de mieux identifier les besoins de vos prospects ou de vos prescripteurs 

• de tisser un reseau relationnel 

• de vous faire connaitre aupres de clients potentiels en les familiarisant 
avec vos approches, vos outils et vos methodologies. 

L’ action directe aupres des clients potentiels doit etre relayee par Taction 
indirecte aupres de vos prescripteurs eventuels. 

Les conferences et les interventions 
dans les tables rondes 

Les structures d’ interface entre les entreprises et les consultants (Chambre de 
Commerce, regions. Directions Regionales de TIndustrie et de la Recherche, 
etc.) sont en permanence en recherche de nouveaux themes de mobilisation 
et de sensibilisation des acteurs du developpement economique (PME-PMI, 
collectivites territoriales). Les consultants ont done interet a approcher ces 
stmetures et a leur proposer de nouveaux themes de reflexion et d’action. 
Cela suppose que vous sachiez proposer des demarches de progres plus glo- 
bules concemant T organisation et le developpement des entreprises. 
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Exemple de conference prononcee a la CCI de Tonlouse 

I- L’ achat de conseil n’est pas anodin 

II- Comment formuler votre besoin face a im consultant ? 

III- Comment selectionner votre consultant ? 

IV- Comment negocier avec votre consultant ? 

V- Contractualisez votre relation avec votre consultant 

VI- Sachez piloter ime mission de conseil ! 

VII- Sachez optimiser les resultats d’une mission de conseil ! 

VIII- Sachez evaluer votre consultant ! 

IX- Sachez capitaliser votre connaissance du conseil au service de votre entreprise ! 

Les seminaires de formation 

Tout consultant est un peu fonuateur. La formation est une cle d’ entree com- 
mode dans les entreprises, en particulier lorsqu’il s’agit de proposer des 
themes novateurs. La formation des hommes dans 1’ entreprise creera les 
conditions ulterieures du recours au conseil. Les seminaires de formation 
sont done un vehicule privilegie de propagation de I’image d’un consultant 
et de ses outils et methodes d’intervention. 

Les etudes 

Beaucoup moins connues, les etudes sont un moyen d’ influence important 
pour les consultants. Lorsque vous proposez une etude a une collectivite ou 
a une administration, vous reussissez d’une pierre deux coups : d’une part, 
vous la sensibilisez a une nouvelle problematique et, d’autre part, vous vous 
constituez une plate forme privilegiee d’observation. Par ailleurs, les etudes 
sont un moyen d’asseoir votre legitimite et de tisser du reseau dans les enbe- 
prises et les adminisbations concemees. 

Cela suppose concretement d’enber en contact avec les organismes com- 
manditabes d’etudes (Chambres de Commerce, Dbections Regionales de 
I’lndustrie, de la Recherche et de I’Envbonnement, Chambres des Metiers, 
etc.). Soit ces organismes precedent par appels d’oflfes au Journal Oflficiel 
(a vous d’en surveiller la publication dans ce journal) soit vous pouvez leur 
suggerez des themes d’ etude (approche gre a gre). 
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Les publications (articles, livres) 


L’ecrit demeure un vecteur de communication privilegie. Les consultants 
les plus connus sont en regie generale ceux qui publient. La publication est 
un moyen d’elargir votre cercle de notoriete. Un consultant qui public un 
livre lu par un millier de lecteurs est connu du meme coup par mille per- 
sonnes supplementaires. Reflechissez et comptez autour de vous les indivi- 
dus qui sont connus de plus de mille personnes en dehors des personnages 
publics (stars du show business, du sport, de la politique. . .). Vous avez tout 
interet a privilegier les revues professionnelles en liaison avec votre domaine 
de competences (voir a ce propos dans la huitieme partie de ce livre 
« Annuaires et guides de consultants » une liste non exhaustive d’annuaires 
professionnels dans lesquels vous pouvez tenter de vous faire referencer). 

iMmmmmiii ^ ^ ^ 

Exemple d’un plan de memoire professionnel public dans la revue 
Humanisme et Entreprise 

Preface par Michel Llory 
Preambule 

I - Les enjeux de la gestion des risques en milieu professionnel 

1.1 - Notions theoriques de base bees a la sante-securite au travail 

1.2 - Lecture sociologique du risque au travail 

1.3 - Le contexte de la securite au travail en France 

1.4 - De la theorie au terrain... L’ exemple de I’industrie chimique 

II - Une mission pour une forme de reponse possible : les 5 S 

2.1 - Problematique : de la demande explicite aux causes profondes 

2.2 - Demarche methodologique, boite a outils 

2.3 - Resultats obtenus 

2.4 - Transposition a d’autres situations 

III - Une perspective Conseil : Tapproche organisationnelle de la gestion 

des risques 

3.1 - L’ interet de Tapproche organisationnelle 

3.2 - Quelques bonnes pratiques organisationnelles de securite 

Annexes 

Bibliographic 


Source : Patrick Piza. 
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L’Internet 


L’Intemet constitue egalement un outil de communication indispensable pour 
les consultants qui souhaitent faire connaitre leurs competences aupres d’un 
large public. Vous avez interet soit a creer votre propre site, soit a rejoindre 
un site portail. J’ai selectionne un grand nombre de sites qu’il est interessant 
de consulter et aupres desquels vous devriez trouver beaucoup d’informa- 
tions et d’opportunites. Ils sont presentes en detail dans la huitieme partie de 
ee livre « Les sites Internet a visiter »). 


^Apprenez a gerer votre image 
de consultant 

A vous de vous familiariser avec ees difFerents types de communication et 
d’en faire le meillem usage afin de developper votre image et votre notoriete. 
Vous ne pouvez pas, de toute fa9on, eviter de vous engager dans la bataille 
des idees. D’un consultant, on attend qu’il soit un homme d’idees et de com- 
munication. La communication autour de vos idees n’est pas quelque chose 
de secondaire mais de tout a fait essentiel. Vous devez done apprendre a 
gerer votre image de consultant en participant etroitement aux debats d’idees. 
Ces debats sont tres nombreux et en general passionnants. Des plus clas- 
siques (qualite, juste a temps, zero stoek, extemalisation, benchmarking) 
aux plus recents (e-business, management de la relation client, management 
des connaissances, cyber-marketing), il y a aujourd’hui quantite de themes 
en grande evolution dans I’entreprise. 

Choisissez vos themes et vos creneaux. Mais ne restez pas en dehors des 
mouvements pour le progres dans les entreprises. A vous de trouver le bon 
tempo, le style qui va caracteriser votre action de conseil. 
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Cinquieme partie | 

Maftriser I’art du 
travail a la mission 




U n consultant est un professionnel qui travaille a la mission. En effet, I’es- 
sentiel de son temps est eonsaere a proposer des missions a ses elients, 
et ensuite, a les realiser. La mission eonstitue done le ereuset privilegie de 
son activite. C’est aussi a eette occasion que le eonsultant fait la demons- 
tration de sa eompetenee vis-a-vis de ses elients. C’est egalement au eours 
des missions qu’il effeetue, qu’il aetualise et enriehit sa eompetenee pro- 
fessionnelle. Aussi, il est essentiel pour toutes eelles et tous eeux qui se des- 
tinent a I’exereiee du metier de eonseil de bien eomprendre et de maitriser 
les multiples faeettes du travail a la mission qui eonstitue un mode speei- 
fique d’exereiee de ses eompetenees, distinet du mode de travail propre au 
eadre salarie dans I’entreprise. 

Qu’est ee qui ehange fondamentalement lorsque Ton quitte le statut de eadre 
salarie pour devenir eonsultant ? Essentiellement, trois ehoses. 

La premiere, e’est que le eonsultant n’est pas quelqu’un qui eherehe du tra- 
vail une fois de temps en temps, mais tous les jours ou presque. Le eonsul- 
tant va faire des propositions de missions a ses clients aetuels ou potentiels. 
La deuxieme difference est qu’un cadre est quelqu’un qui salt faire quelque 
chose tandis que le consultant est quelqu’un qui sait faire faire quelque chose 
aux autres. Le eonsultant est dans une relation pedagogique avee les hommes 
de I’entreprise ou il intervient. II doit apprendre a transferer ses savoir-faire 
aux autres en s’appuyant sur des outils et des methodologies. 

En troisieme lieu, le eonsultant est quelqu’un qui s’eflforce de travailler en 
eoproduction avee ses elients. 

Cette notion essentielle de « mission » fait I’objet du chapitre XIV : la mis- 
sion : eoeur de I’aetivite de eonseil. 

Quant au ehapitre XV, il est eonsaere au eontrat de eonseil e’est-a-dire aux 
diflferentes modalites juridiques et fmaneieres qui lient le eonsultant a son 
elient et qui fixent le eadre du deroulement de sa mission dans I’entreprise. 
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XIV| 

La mission : cceur de 
i’activit6 de conseii 


Q u’est ce qu’une mission de conseii ? Elle pent etre definie comme un 
processus planifie, comportant plusieurs etapes, et visant a atteindre 
des objectifs definis en commun par le consultant et son client, a I’aide d’ou- 
tils et de methodologies pertinents, et realisee dans des delais determines. 

(T) « La mission est un processus planifie » 

Une mission de conseii consiste a concevoir et a mettre en place dans I’en- 
treprise un systeme, un processus d’ intervention organise. 

@ « comportant plusieurs etapes » 

Un processus d’intervention comporte plusieurs etapes specifiques. Chaque 
etape vise a atteindre des objectifs specifiques et a preparer I’etape suivante. 

@ « visant a atteindre des objectifs definis en commun par le consul- 
tant et son client » 

Une mission de conseii resulte en regie generale d’une coproduction entre 
le consultant et son client. Cette coproduction vise a atteindre des objectifs 
definis au prealable. 

(4) « a I’aide d’outils et de methodologies pertinents » 

Une mission de conseii implique le recours a une panoplie d’outils et de 
methodologies pertinents destinee a resoudre un probleme determine en per- 
mettant a I’entreprise cliente de s’approprier de nouveaux savoir-faire. 

(4) « et realisee dans des delais determines » 

Ce dernier point est essentiel : une mission de conseii se deroule toujours 
chronometre en main. Un consultant doit faire la preuve a son client de son 
eflficacite au cours d’un laps de temps determine. II n’est pas de bonne mis- 
sion de conseii qui soit realisee au-dela des delais prevus. 
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En m’appuyant sur cette definition generate, je vais essayer de vous pre- 
senter ce que sera demain votre lot quotidien lorsque vous exercerez le metier 
de consultant. J’aborderai successivement : 

• les etapes cles du deroulement d’une mission de conseil, 

• le pilotage de la relation client-conseil, 

• les pieges a eviter, 

• les criteres d’une mission reussie, 

• et enfin, comment ameliorer vos pratiques de travail en mission. 

Comment gerer les etapes 
d’une mission de conseii ? 

Une mission de conseil pent etre decomposee en plusieurs etapes. Ctiacune 
de ces etapes vise a atteindre des objectifs specifiques et a preparer la reali- 
sation de I’etape suivante. 

Etape 1 : Preparation de la mission 

Cette etape correspond au premier contact preliminaire avec le prospect (a 
ce stade celui-ci n’est pas encore votre client, il n’est qu’un prospect) jusqu’ a 
la signature du contrat de mi s sion. 

Elle commence par le recueil de la premiere expression du besoin du client lors 
des entretiens preliminaires. Le principal outil utilise est la technique de I’entre- 
tien semi-directif II peut etre centre sur plusieurs modes de questionnement : 

• retrospectif pour recueillir les chif&es cles de I’entreprise et des evolu- 
tions recentes, 

• politico-strategique pour faire emerger les principaux enjeux de I’entre- 
prise, 

• operationnel pour permettre la mise en evidence de problemes ou de dy 
fonctionnements specifiques a I’entreprise. 

Le deroulement de I’entretien preliminaire varie en function : 

• de votre niveau d’information prealable sur I’entreprise, 

• du type d’interlocuteur rencontre (dirigeant, responsable 
operationnel). 

Si votre niveau de lecture de I’entreprise est faible vous pratiquerez le ques- 
tionnement retrospectif (« Que s’est-il passe dans votre entreprise ? »). Si 
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votre niveau de lecture de I’entreprise est plus elabore vous pratiquerez le 
questionnement operationnel (« A quels types de dysfonctionnement ope- 
rationnel etes-vous confrontes ? ») selon I’interlocuteur que vous serez amene 
a rencontrer. Vous pouvez selon les cas etre amene a en rencontrer un ou 
plusieurs. Suite a cet entretien (ou a ces entretiens), vous allez elaborer le dia- 
gnostic preliminaire du probleme rencontre par I’entreprise. Ce diagnostic 
vous servira de base de discussion ulterieure avec I’entreprise (entretiens 
approfondis dans I’entreprise). 

Sur la base de ce diagnostic preliminaire, que vous ferez valider par le pros- 
pect au cours d’une nouvelle rencontre, vous redigerez la proposition d’in- 
tervention. Celle-ci integre la formalisation du probleme du prospect et la 
methodologie que vous allez suivre pour contribuer a le resoudre de fa 9 on 
positive (etapes de 1’ intervention, outils utilises, planning, proposition de 
budget. . .). Le client va accepter telle quelle votre proposition ou va vous 
demander de la modifier. La proposition definitive deviendra le « contrat de 
mission » (lettre de mission, cahier des charges. . .). Vous trouverez au cha- 
pitre XV un modele de contrat de conseil et les elements relatifs a I’etablis- 
sement du budget d’une mission de conseil. 

Etape 2 - Recueil et analyse de donnees 

Au cours de cette seconde etape qui correspond au demarrage eflfectif de la 
mission, puisque le contrat de mission a ete signe et lie desormais les par- 
ties en presence, le consultant va proceder au recueil des donnees. II va pour 
cela conduire des entretiens plus approfondis avec un echantillon pre-selec- 
tionne d’hommes de I’entreprise (dirigeants, operationnels) a I’aide de guides 
d’entretiens, de questionnaires et/ou de reunions de groupes. L’objectif pour 
le consultant est de recueillir puis d’analyser de fa 9 on approfondie les don- 
nees du probleme a trailer en procedant a une claire distinction entre ce qui 
releve du domaine des fails et ce qui releve du domaine des opinions et des 
jugements de valeur. 

Etape 3 - Le diagnostic 

En se fondant sur le recueil et 1’ analyse des donnees realises au cours de 
I’etape 2, le consultant procedera au diagnostic approfondi du probleme de 
I’entreprise cliente. 

Etape 4 - Elaboration du plan d’action 

Le diagnostic conduira ensuite le consultant a elaborer pour son client un 
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plan d’action contenant les objectifs a atteindre et les mesures concretes a 
prendre afin de resoudre le probleme pose. Cette etape revet une importance 
cmciale pour le client. Le consultant doit veiller a bien definir qui fera quoi, 
comment et selon quel calendrier de mise en oeuvre. 

Etape 5 - Assistance a la mise en oeuvre du plan d’action 

Le consultant est charge d’aider et d’assister les hommes de I’entreprise a 
mettre en oeuvre concretement les mesures prevues dans le cadre du plan 
d’action. Cette assistance est susceptible de revetir plusiems formes : 

• formation des hommes, 

• coaching des responsables charges de la mise en oeuvre du plan d’action, 

• aide a la redaction des nouvelles procedures, 

• assistance methodologique, 

• reunions de controle et mesures de recadrage. . . 

Cette etape est capitale. L’efficacite des resultats d’une mission de conseil 
est de plus en plus frequemment jugee a la qualite de la mise en oeuvre du 
plan d’action et de 1’ appropriation effective des mesures qu’il preconise par 
les collaborateurs de I’entreprise. 

Etape 6 - Evaluation des resultats obtenus 

L’ evaluation des resultats obtenus s’effectue a I’occasion d’une rencontre 
entre le consultant et le (ou les) responsable(s) du suivi de la mission. Elle 
est I’occasion d’examiner ce que le consultant a concretement apporte a I’en- 
treprise. II est important que revaluation s’appuie sur un outil specifique 
(du type grille d’indicateurs) afm de stmcturer I’entretien et d’en conserver 
une trace ecrite. La conduite reguliere d’entretiens d’evaluation avec les 
clients est un outil privilegie d’ amelioration de la qualite de vos futures pres- 
tations de conseil. 

Etape 7 - Communication des resultats obtenus 

Cette derniere etape est souvent negligee par certains consultants. Elle 
consiste a valoriser les resultats obtenus dans une partie de I’entreprise (ser- 
vice, departement) et a les communiquer a 1’ ensemble de celle-ci en utilisant 
differents moyens : 

• diffusion de certaines parties du rapport final de mission sur un Intranet, 

• article dans le j oumal de 1 ’ entreprise, 

• seminaire de formation a I’attention des responsables des autres services, 

• realisation de cas pedagogiques . . . 
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La communication des resultats obtenus vise a permettre a la fois la diffu- 
sion du changement dans le reste de I’entreprise et la creation d’un climat 
plus receptif parmi les hommes et les services concemes. 


tjHWMHWWIli 

Les etapes du deroulement d’une mission de conseil 


Etape 1 - Preparation de la mission 


Etape 2 - Recueil et analyse des donnees 


Etape 3 - Diagnostic 


Etape 4 - Elaboration du plan d’action 


Etape 5 - Assistance a la mise en oeuvre du plan d’action 


Etape 6 - Evaluation des resultats obtenus 


Etape 7 - Communication des resultats obtenus 


^Comment conforter la relation 
client-conseil ? 

Le principal interet de la demarche d’ intervention de conseil que je vous 
suggere ici reside dans sa capacite, d’une part, a rendre visible pour votre 
client la nature de votre intervention et, d’ autre part, a favoriser la copro- 
duction entre vous et votre client. 

Rendre visible votre mission 

Je I’ai deja dit, le conseil est par nature une prestation immaterielle. La 
meilleure fa9on de depasser cette contradiction c’est d’instaurer comme le 
disent les specialistes de la qualite, la tra9abilite de votre mission par le 
decoupage de votre mission en etapes. II faut aussi qu’il y ait un feed-back 
,entre vous et votre client, a Tissue de chaque etape, a partir d’un ecrit qui 
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permet I’echange et I’enrichissement mutuel (« la parole s’envole, I’ecrit 
reste »). Ce souci de visualisation de votre apport au client doit devenir chez 
vous un souci constant. 

Favoriser la coproduction entre vous 
et votre client 

Comme le rappelaity Michel Janneteau, ancien president de la Chambre des 
Ingenieurs Conseils de France dans le Guide pour une dknarche qualite dans 
les petites structures de conseil : « la garantie de la reussite d’une interven- 
tion, et par la, le developpement de chaque cabinet comme de la profession 
dans son ensemble, passe par une maitrise de la relation client / conseil. Celle- 
ci est con 9 ue comme une veritable coproduction. Le savob-faire de 1’ inter- 
vention de conseil, ce savoir ebe un “agent exterieur du changement”, quelle 
que soit la speciabte ou I’expertise, quel que soit I’objectif de 1’ intervention, 
constitue precisement ce qui defmit le propre du metier de conseil selon la 
formule largement employee “le conseilleur n’est pas le payeur”» {op. cit, 
CICF/UFARCO, 1997). 

La demarche d’intervention de conseil que je preconise dans ce livre vise a 
stimuler la co-production enbe le consultant et son client et a favoriser I’emer- 
gence d’une dynamique de changement. Or, face aux grands cabinets de 
conseil, notamment anglo-saxons, la coproduction avec le client et la capa- 
cite a condube le changement sont les deux points forts que doivent culti- 
ver les petites et moyennes structures de conseil. 


^Travail a la mission : les pieges 
a eviter 

Lorsqu’un consultant debutant demarre ses premieres missions il doit sans 
cesse louvoyer afin d’eviter plusieurs pieges. Premier piege : le temps. Le 
temps est I’ennemi du consultant. Le consultant doit toujours lutter contre 
le temps. II n’y a pas de bonne mission de conseil realisee en dehors des 
delais prevus. 

Deuxieme piege : la deference a I’egard du client. Lorsque I’on debute 
dans ce metier, il est parfois dilFicile d’ adopter un point de vue autonome face 
a son client, la tendance a demeurer a son egard dans une attitude de defe- 
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rence, a faire ce qu’il me dit de faire, peut s’imposer, au risque de perdre le 
controle de la mission. II faut eviter de se comporter plus comme un cadre 
salarie que comme un consultant exterieur, dote de son independance et de 
son autonomic de jugement. 

Troisieme piege a eviter: vouloir faire tout par soi-meme. Au fond se 
comporter comme un cadre et oublier que le consultant n’est pas celui qui 
fait mais celui qui fait faire - ou plus exactement, celui qui aide les hommes 
de I’entreprise a faire ce qu’ils ont a faire mieux qu’ils ne le font a present. 

Quatrieme piege : passer beaucoup trop de temps a I’analyse de I’exis- 
tant (la phase d’ audit et de diagnostic) et ne pas approfondir assez les pre- 
conisations au client. Or, ne I’oubliez pas, seules les preconisations au client 
representent pom lui une reelle valem ajoutee. En regie generale, 1’ audit et 
le diagnostic apprennent peu au client ; Ils ne lui permettent surtout guere 
de degager les pistes de reflexion pour demain. 

Cinquieme piege : ne pas prevoir les modalites concretes de mise en 
oeuvre et d’accompagnement du changement dans I’entreprise en precisant 
qui fait quoi ? Selon quelles procedures ? Dans quels delais ? Et comment 
mesmer le deroulement de la mise en oeuvre de ces mesures dans I’entre- 
prise ? 

Sixieme piege: ne pas savoir terminer une mission. Line bonne mi s sion 
est une mission qui a un debut et une fm. Si une mission se prolonge, le 
risque est grand de voir le consultant perdre son autonomic de jugement a 
regard de son client et de se comporter comme un salarie. 

Septieme piege : ne pas consacrer assez de temps a reflechir sur ses pra- 
tiques de consultant en mission et se condamner ainsi a repeter ce que Ton 
sait deja faire. Cela suppose, a la fm de chaque mission, et ensuite, en cours 
d’annee (ou en fm d’annee) de s’accorder une ou deux joumees pour ana- 
lyser les evaluations clients, identifier ses points faibles et chercher a ame- 
liorer ses futures prestations. 
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^Qu’est qu’une mission reussie ? 

Une mission de conseil reussie est une mission qui apporte une valeur ajou- 
tee perceptible par le client. La pyramide de la valeur ajoutee (cf. ci-des- 
sous) vous permet de classer les missions de conseil en fonction de leur 
impact pour le client. Cela va de I’apport le plus simple du consultant a son 
client - aider celui-ci a bien formuler son probleme - jusqu’aux formes les 
plus elaborees d’apport telles que : 

• r aide a la decision, 

• le developpement de nouvelles competences ou de nouveaux produits et 
services, 

• la conduite du changement. 

II est evident que plus les missions que vous realiserez aiuont un fort impact 
pom le client, plus leur valem economique sera grande. Vous devez done 
etre attentif, lorsque vous proposez une mission a un client, a I’eclairer sur 
r impact que cette mission poiura avoir sur son entreprise. Vous devez tout 
faire pour rendre perceptible votre valeur ajoutee pour votre client. Les reti- 
cences a regard du conseil viennent trop souvent du fait que certain s consul- 


La pyramide de la valeur ajoutee d’une mission de conseil 



Extrait de : Yves Andre Perez - « L'ingenierie de I’intervention de conseil », © IDCE (UCO). 
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tants ne proposent a leurs clients que des missions a faible valeur ajoutee. 
La pyramide de la valeur ajoutee est un outil tres simple qui vous permettra 
de visualiser le niveau de la valeur ajoutee d’une mission de eonseil. A la 
base, figurent les missions les plus simples e’est-a-dire eelles qui eonsistent 
a faire le diagnostie de la situation. Ensuite, viennent eelles qui visent a aider 
le elient a identifier et a mettre en oeuvre des solutions et a ameliorer I’effi- 
eaeite de son organisation. Enfin, plus on se rapproehe du sommet de la 
pyramide et plus on a affaire aux missions a forte valeur ajoutee (e’est-a- 
dire eelles qui eonsistent a aider le elient a aequerir et a developper de nou- 
velles eompetenees et a eonduire le ehangement. 

^Apprenez a ameliorer vos pratiques 
de travaii en mission 

Ea mission va devenir le nouveau eadre de votre future aetivite de eonseil. 
Vous avez done interet a vous dormer les moyens neeessaires a 1’ ameliora- 
tion eontinue de vos pratiques de travail en mi s sion. 

Pour y parvenir nous vous proposons de tenir pour ehaeune d’entre elles 
votre dossier de mission (voir : « Ea mission souree de feed-baek pour per- 
feetionner vos outils »). Ea tenue de ee dossier, qui s’inserit dans une 
demarche qualite, doit vous permettre de : 

• garder des traees de vos differentes missions, 

• pouvoir vous y reporter a tout moment, 

• reperer vos « reserves de produetivite » (e’est-a-dire toutes les etapes de 
la mission ou vous perdez du temps, le plus souvent par manque d’orga- 
nisation et d’effieaeite personnelle), 

• refleehir aux meilleures pratiques que vous avez developpees au eours de 
telle ou telle de vos missions et que vous avez tout interet a reproduire, 

• vous inscrire dans une demarche permanente de progres. 

Eigureront, dans ee dossier de mission, tons les elements relatifs au eontrat 
avee le elient (proposition d’intervention, eahier des eharges). Vous y met- 
trez egalement la doeumentation de gestion de la mission et notamment la 
fiehe de releve des temps passes (eomment se repartit mon temps de mission 
entre les differentes taehes a effeetuer), la fiehe de suivi budgetaire et d’avan- 
eement des travaux. Vous pouvez y inelure egalement tout le eourrier eehange 
avee votre elient et, enfin, la doeumentation teehnique proprement dite, e’est- 
a-dire les referenees aux outils et aux methodologies utilisees, le eontenu 
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des entretiens, les analyses et rapports intermediaires ainsi que le rapport 
final de mission. Tons ces elements sont repris dans la fiche pratique ci-apres. 


Le dossier de mission : une demarche de progres permanent pour ie consuitant 



Source : Yves Andre Perez, Seminaire « L'ingenierie de i'intervention de conseil » © IDCE. 
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XV I 

Le contrat de conseil 


L a convention on contrat de eonseil est un doeument qui enterine les 
objectifs et les modalites de realisation de la mission qui a ete 
eonfiee au consultant par le client. II fixe done le cadre juridique des rela- 
tions entre le cabinet conseil et le elient pour la duree de la mission. Tant 
que ce document n’a pas ete signe par les deux parties coneemees, la 
mission n’a pas officiellement demarre - et tout est susceptible d’etre 
remis en eause ou sujet a d’ultimes modifieations. 

Les principes generaux du contrat 
de conseil 

La philosophie generate qui sert de cadre aux contrats de conseil est en prin- 
cipe celle qui stipule que le eonsultant n’est tenu vis-a-vis de son client que 
par une obligation de moyens. Qu’est ee que cela signifie au juste ? Que le 
consultant, lors de la redaction du contrat de conseil, ne s’engage en aucun 
cas sur des resultats en termes de solution au probleme qui lui est pose par 
le client. Mais que recouvre alors exactement cette notion d’obligation de 
moyens ? Essentiellement trois choses. 

Premierement, etre eapable d’effeetuer un diagnostic pertinent du probleme 
pose ; deuxiemement, proposer a son client des recommandations adaptees 
a ses besoins. Ces recommandations doivent etre assorties, en regie gene- 
rate, d’un plan d’ action coherent ; troisiemement, le consultant est tenu 
d’alerter son elient sur les diffieultes ou les risques lies a la mise en oeuvre 
des mesures qu’il a preconisees dans son rapport final de mission et dans 
son plan d’ action. 

La responsabilite du consultant s’arrete la. En effet, it ne dispose pas d’un 
pouvoir de decision propre au sein de la stmcture eliente. II ne pent etre tenu 
pour responsable des eventuels problemes suscites par 1’ application des 
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mesures qu’il aura proposees. II se peut que ses recommandations aient ete 
mal comprises par la direction de I’entreprise ou par I’encadrement ; il se peut 
egalement que les moyens mis en oeuvre aient ete insuffisants ou inadaptes 
au contexte de I’entreprise. Le consultant ne peut done etre tenu pour res- 
ponsable de ces derapages. Seule la direction de I’entreprise engage totale- 
ment sa responsabilite. 

Toutefois, si le principe general du contrat de mission a le merite d’etre clair, 
son application s’avere beaucoup plus difficile dans la realite. Pourquoi ? 
Tout d’abord parce que les clients exigent de plus en plus souvent que le 
consultant participe a la mise en oeuvre des mesures qu’il preconise dans 
son rapport et qu’il ne se contente plus de dire a I’entreprise ce que celle-ci 
doit faire. Le glissement vers une forme plus ou moins attenuee d’ engage- 
ment sur des resultats, et non plus seulement sur des moyens, s’accentue. 
Par ailleurs, un nombre croissant de missions de conseil, notamment dans 
certains domaines (qualite, informatique) est assorti par le client d’une obli- 
gation de resultats, c’est-a-dire, d’une mission ou le consultant s’engage a 
atteindre des objectifs quantifiables (par exemple, diminuer les couts de 
10 %, permettre a son client de decrocher une certification qualite, etc.). 
Cette evolution est dans « Pair du temps » et il est evident qu’elle tend a 
brouiller les pistes. En revanche, cette evolution vers I’obligation de resul- 
tats modifie la nature de la responsabilite du consultant vis-a-vis de son 
client. Si, par exemple, le consultant s’ est engage a obtenir, au terme de sa 
mission, une baisse des couts de production de 10 % dans la filiale d’une 
entreprise, il sera facile de constater s’il a oui ou non atteint I’objectif La res- 
ponsabilite glisse alors de fa 9 on tres nette de la direction de 1’ entreprise vers 
le cabinet de conseil. Avec elle s’accroitront egalement les risques de litiges 
et de conflits judiciaires entre le cabinet conseil et son client. Par consequent, 
et avant de s’ engager sur des objectifs de resultats vous devez verifier : 

• la nature des objectifs qui vous sont proposes (s’agit-il vraiment d’objec- 
tifs precis et quantifiables ?), 

• le degre d’engagement de la direction, 

• les moyens mis a disposition par 1’ entreprise pour atteindre les objectifs 
fixes, 

• les risques encourus par votre cabinet. 

Faute de quoi, T engagement sur resultats peut s’averer perilleux pour le 
consultant et, en fm de compte, porteur de risques de conflits avec ses clients. 
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Redaction type du contrat 
de conseil 


Une convention de conseil pent etre construite comme celle qui est repro- 
duite dans la fiche pratique n°14. Bien entendu, il ne s’agit la que d’une 
trame qui peut etre adaptee en fonction des circonstances et des besoins. Je 
donne d’ailleurs, dans la huitieme partie, un veritable contrat de conseil dont, 
pour des raisons evidentes, je n’ai ote que les noms des signataires. 


Modele de Contrat de Conseil 

(NB : il s ’agit d’une trame generate, donnee iei d litre d’exemple. 
Un contrat reel est reproduit dans la Huitieme partie de I ’ouvrage) 

Entre les soussignes : 

Raison sociale du client 
Dont le siege social est a 
Represente par 
ci-apres designe le « client ». 

D’une part. 


Et 

Raison sociale de la societe de conseil 
Dont le siege social est a 
Represente par 

ci-apres designe le « titulaire » 

D’ autre part. 


Il a ete convenu : 


ARTICLE I Objet de la mission 

Apres avoir rappele le contexte de la mission, il eonvient d 'en preciser les objectifs 
principaux attendus par le client. 

ARTICLE II Contenu de la mission 

Le texte presentera de fagon systematique les principales etapes du deroulement de 
la mission et la demarche methodologique utilisee afin d’atteindre les objectifs fixes 
a I ’article I. 


ARTICLE III Rapports d’etapes 

Il sera precise les dates de remise du (ou des) rapport(s) d’etape ainsi que celle du 
rapport final de mission. 


ARTICLE IV Planning de la mission 

Un planning presentera de fagon simple le deroulement de I ’ensemble de la mission 
et du calendrier a respecter. 
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ARTICLE V Budget et reglement 

II sera precise le budget total alloue a cette mission ainsi que les modalites prevues 
pour le reglement. En regie generale, celui-ci s ’effectue en trois versements eche- 
lonnes. Le premier lors du demurrage de la mission, le second a I ’occasion de la 
remise du rapport d’etape et le dernier a la fin de la mission. 

ARTICLE VI Engagement reciproque des parties 

II est prevu de preciser ce que chaque partie va demander a V autre au cours de la 
mission : acces a certaines sources d ’information, permission d ’interviewer telle ou 
telle personne a I’interieur ou a I’exterieur de I’entreprise (clients, fournisseurs), 
reunions, etc. 

ARTICLE VII Cotraitance ou sous-traitance 

Si le cabinet conseil prevoit de sous-traiter certaines parties de la mission a d ’autres 
intervenants, il est necessaire de preciser lesquelles et I ’identite du (ou des) sous-trai- 
tant(s). 

ARTICLE VIII Modification 

II est stipule en general que toute modification apportee a la convention apres signa- 
ture et de nature a allonger les delais de realisation ou la nature du budget prevu, 
et devra faire I ’objet d ’un avenant. 

ARTICLE IX Resiliation 

La convention doit preciser dans quelles conditions I ’une des deux parties peut mettre 
fin au contrat. 

ARTICLE X Litiges 

La convention doit toujours designer le tribunal competent pour regler les litiges 
eventuels qui naitraient au cours de la realisation de la mission. 

ARTICLE XI Assurances 

Le consultant doit indiquer son numero de police d’ assurance professionnelle. 
Source : Yves Perez, seminaire « L'ingenierie de I'intervention de conseil » © IDCE. 


^ La responsabilite du consultant 

La responsabilite du eonsultant est suseeptible d’etre engagee dans trois eas 
de figure prineipaux : 

• I’inexeeution du eontrat eonelu avee le elient, 

• un dommage reel eause au elient, 

• I’existenee d’un lien direet entre le dommage eause au elient et I’inexe- 
eution du eontrat. 
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L’inexecution du contrat 


S’il s’agit d’un contrat fonde sur des objectifs de resultats quantifiables, I’in- 
execution est en regie generate assez aisee a demontrer pour le client. Le 
risque est pour I’essentiel encouru par le consultant. Si, au contraire, le contrat 
repose sur la seule obligation de moyens pour le consultant, le client devra 
alors apporter la preuve : 

• soit d’une erreur dans le choix de la methodologie utilisee par le consul- 
tant pour resoudre le probleme qui lui etait pose (la methodologie choi- 
sie etait inadaptee), 

• soit d’une erreur commise par le consultant dans la mise en oeuvre de la 
methodologie preconisee. 

Un dommage r6el caus6 au client 

Le client devra faire la preuve que la mission realisee par le consultant a 
cause dans son entreprise un dommage reel. 

L’existence d’un lien direct entre le dommage 
cause et I’inexecution du contrat 

L’existence de ce lien est facile a constater s’il s’agit par exemple d’un retard 
dans I’execution de la mission ou d’une non-realisation de certaines etapes 
prevues dans le contrat. Elle est plus difficile a prouver pour le client lorsque 
le dommage cause est lie a une erreur dans le choix de la methodologie ou 
dans une mauvaise utilisation de celle-ci. 

Responsabilite du consultant 
a regard des tiers 

Dans certaines circonstances, les tiers peuvent mettre en jeu la responsabi- 
lite du consultant. Cette hypothese pent jouer, par exemple, lorsque le client 
se refuse a intenter une action contre le conseil et que le tiers, en 1’ occur- 
rence un creancier, possede chez lui d’importants interets financiers. 
Precisons d’emblee que ce cas de figure est tout de meme assez rare. 

II est done important pour un consultant de veiller a bien rediger ses contrats 
afin d’eviter les imprecisions ou les erreurs susceptibles de se transformer 
en litiges avec ses clients. II existe des assurances professionnelles permet- 
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tant de couvrir au moins en partie ces risques (voir ci-dessous dans la hui- 
tieme partie de ee livre les elements relatifs a I’assuranee professionnelle du 
eonsultant). 

La position de I’arrete du 1 8 janvier 200 1 sur I’exereiee du droit a titre aeees- 
soire par les eonsultants a elargi les responsabilites juridiques du eonsultant. 
Get arrete eoneeme toutes les situations ou un eonsultant est amene a redi- 
ger lui-meme ou a partieiper a la redaetion de elauses (eahier des eharges, 
manuels de proeediues, manuels qualite. . .) qui s’appliquent a des tiers (four- 
nisseurs, sous-traitants. . .). Ces elauses s’apparentent a un exereiee de fait du 
« droit a titre aeeessoire ». Le eonsultant devra posseder une eompetenee 
juridique afm de pouvoir rediger ou eo-rediger ees doeuments. Faute de quoi 
sa responsabilite juridique pourrait etre mise en eause par le elient ou par un 
tiers. 

Plusieurs formations a 1’ exereiee du droit a titre aeeessoire ont vu le jour. II 
s’agit de : 

• La formation a 1’ exereiee du droit a titre aeeessoire de I’lPTIC (Institut 
pom les Teehniques de I’lngenierie et du Conseil), organisme de forma- 
tion eontinue de la CICF. Contaet IPTIC : 3 me Leon Bonnat - 75016 
Paris-TeLOl 44 30 49 44. 

• Le module sur le droit du eonsulting anime par Thierry Lupiae a 
I’Universite de Paris XNanterre. Contaet : 200 avenue de la Republique 
- 92000 Nanterre - Tel : 01 40 97 72 00. 
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L’arrete du 28 fevrier 2001 sur I’exercice du droit a litre accessoire 

Arrete du 28 fevrier 2001 modifiant I’arrete du 19 decembre 2000 conferant ragrement 
prevu par I’article 54-1 de la loi n° 71-1130 du 31 decembre 1971 portant reforme de 
certaines professions judiciaires et juridiques. 

NOR: JUSC0120116A 

La garde des sceaux, ministre de la justice, 

Vu I’arrete du 19 decembre 2000 conferant I’agrement prevu par I’article 54-1 de la loi 
n°71-1130du31 decembre 1971 portant reforme de certaines professions judiciaires et 
juridiques, 

Arrete : 

Art. ler - Dans 1’ arrete du 19 decembre 2000 susvise conferant aux consultants ou inge- 
nieurs-conseils qui exercent leur activite dans les secteurs « conseil pour les affaires et 
la gestion » et « selection et mise a disposition de personnel » I’agrement prevu par I’ar- 
ticle 54-1 de la loi n°7 1 - 1 1 30 du 3 1 decembre 1971 portant reforme de certaines profes- 
sions judiciaires et juridiques, a la premiere phase, au lieu de : « code NAF 75. IG », lire : 
« code NAF 74. IG », et au deuxieme tiret du 2eme, au lieu de : « sous la responsabilite 
de Forganisme professionnel dont ils sont membres », lire : « sous la responsabilite de 
Forganisation professionnelle representative dont ils sont membres », 

Art.2 - La directrice des affaires civiles et du sceau est chargee de F execution du pre- 
sent arrete, qui sera public au Journal officiel de la Republique fran9aise. 

Fait a Paris, le 28 fevrier 2001 . 

Pour la ministre et par delegation : 

La directrice des affaires civiles et du sceau, 

D. RAINGEARD DE LA BLETIERE 


^ Aspects financiers du contrat 
de conseii 

Sur le plan financier, 11 existe plusieurs modes possibles de remuneration 
des consultants. 

Le premier, et sans doute le plus usuel, est la remuneration selon un prix 
de joumee. Ce prix de joumee est variable en fonction du caractere de la 
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mission, de 1’ image et de la notoriete du consultant ou de son cabinet ainsi 
que de I’etendue de ses references dans le domaine d’ intervention en ques- 
tion. 

Le second mode de remuneration est la remuneration au forfait. Ce prix est 
fixe a la suite d’un arbitrage entre le prix de joumee demande par le consul- 
tant et le nombre de joumees d’ intervention prevues dans le cadre de la mis- 
sion qu’il doit effectuer. Soit le consultant diminuera son prix de joumee, 
soit il reduira la duree de son intervention. Ce mode de remuneration se ren- 
contre assez souvent dans les PME-PMI et dans les TPE. 

Ee troisieme mode de remuneration est le CDD (Contrat de Travail a Duree 
Determinee). Ee consultant negocie avec son client un ou plusieurs mois de 
salaire. Ce troisieme mode de remuneration est moins frequent mais on le 
retrouve egalement dans certaines PME-PMI qui ont relativement peu I’ha- 
bitude d’acheter et d’utiliser du conseil. 

Ee quatrieme mode de remuneration est celui correspondant aux appels 
d’offres, notamment dans le secteur public et celui des collectivites territo- 
riales. Dans ce cas, le montant de la remuneration est determine par le repon- 
dant en fonction de deux objectifs differents : 

• etre le moins disant (rechercher a etre le moins cher), 

• etre le mieux disant (etre celui qui cherche a optimiser le rapport qualite / 
prix) c’est-a-dire ne pas chercher systematiquement a expliquer au client 
que la qualite d’une prestation est lice a un certain niveau de remunera- 
tion du consultant. 

Ea strategic du moins disant pratiquee par certains conseils peut s’averer a 
terme dangereuse car elle accredite I’idee, au demeurant fausse, qu’un bon 
consultant doit etre necessairement un consultant « bon marche ». Or, un 
consultant « bon marche » est aussi, et surtout, un consultant qui ne se donne 
pas les moyens de se ressourcer et de renouveler sa pratique professionnelle, 
un consultant, done, dont I’expertise risque d’etre vite obsolete. Sachez aussi 
que, lorsque vous intervenez en PME-PMI, votre client peut, sous certaines 
conditions, faire prendre en charge jusqu’a 50 % du cout d’une intervention 
de conseil dans le cadre des ERAC (Eonds Regionaux d’Aide au Conseil). 
Reportez-vous a ce sujet a la huitieme partie ou vous trouverez une presen- 
tation detaillee du dispositif ERAC. 
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^ Les litiges juridiques eventuels 

Les grands cabinets de conseil sont de plus en plus confrontes a la montee 
des litiges jiuidiques souleves par leurs clients. La tendance constatee vers 
I’obligation de resultats est d’ailleurs de nature a accentuer ees risques. Ils 
sont toutefois moins importants dans les PME-PMI ou le reeours judiciaire 
pour regler les conflits est moins repandu. Le client preferera s’en prendre 
davantage au consultant lui-meme et a sa notoriete (en propageant un bouche 
a oreille negatif a son sujet) plutot que d’avoir reeours a un cabinet d’avo- 
cats comme e’est plus souvent le cas dans les grandes entreprises. 

Les reactions des dirigeants de PME-PMI sont, sur ce point, tres difFerentes 
de cedes des cadres issus des grands groupes - souvent tres marques sur ce 
point egalement par la « eulture du proces » en vigueur Outre- Atlantique. La 
meilleure protection contre les risques de litiges juridiques est sans doute 
dans : 

• le renforcement du professionnalisme du eonsultant, 

• la maitrise de I’ingenierie de I’intervention de eonseil et la coproduction 
avec le client, 

• et enfm, dans la clarte de la redaction des contrats de conseil. 

Ce probleme du risque de litiges n’a pas eehappe a I’attention des organisa- 
tions professionnelles de I’ingenierie et du eonseil. Ainsi, la Chambre des 
Ingenieurs-Conseils de Prance a reeemment signe un accord avec le groupe 
AXA sur la responsabilite civile professionnelle de ses adherents et visant 
a eouvrir les dommages eventuels eauses dans le cadre du droit des contrats. 
Dans tons les cas, afm de mieux se premunir contre les risques inherents a 
leur metier, les eonsultants doivent souscrire, a titre preventif, une assurance 
responsabilite eivile. Cette assurance est obligatoire pour tout consultant en 
aetivite. Ee montant de cette assurance est variable selon le type d’aetivite 
exerce par le consultant. Pile sera plus elevee pour ceux dont la plupart des 
missions sont soumises a des obligations de resultats et sensiblement moin s 
elevee pour ceux dont les missions sont soumises a la seule obligation de 
moyens. Vous trouverez dans la huitieme partie de ce livre (« Comment 
ehoisir son assurance professionnelle de eonsultant) les coordonnees de plu- 
sieurs cabinets specialistes de 1’ assurance professionnelle des eonsultants. 
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Sixieme partie | 

L’art du travail 
en reseau 




V ous avez enfmpris votre decision. Vous avez choisi de devenir consul- 
tant independant. Vous avez ainsi fait le deuil de votre situation ante- 
rieure, celle ou vous etiez cadre au sein de I’entreprise. Vous venez de ffan- 
chir un pas decisif Bravo ! 

A vous de jouer, maintenant que vous avez choisi de suivre les chemins de 
la liberte ! Toutefois, s’il est exact que vous allez exercer votre activite en 
qualite d’ independant, cela ne signifie aucunement que vous devez rester 
un solitaire. Independant oui, mais pas solitaire ! Rien ne vous oblige a vous 
enfermer dans votre tour d’ivobe si ce n’est votre propre peur des autres, 
votre incapacite a nouer des liens de cooperation avec d’autres consultants. 
La solitude est toujours une epreuve. Et puis, il n’est pas stir que ce soit une 
strategic efficace pour vous. 

II existe d’aubes voies possibles, fondees siu la collaboration et la recherche 
de synergies partenariales fortes. N’hesitez pas a les explorer. 

Si le metier de consultant independant semble promts a un bel avenir, 
ne perdez pas de vue que I’ere du consultant solitaire, du « lonesone cow- 
boy » touche egalement a sa fin. Nous entrons dans I’ere des reseaux. Les 
reseaux proliferent et nous sommes loin d’avoir encore tire parti de toutes 
leurs potentialites. 

Exercer avec eflficacite le metier de consultant, de nos jours, suppose de mai- 
triser I’art du travail en reseau car il s’agit bien d’un « art » au sens fort du 
terme, et comme tout art, il s’acquiert progressivement, par reflfort et par la 
pratique la plus assidue possible. Je vous propose done d’ explorer ensemble 
les voies et les moyens de la pratique de I’art du travail en reseau a travers 
les chapitres suivants : « Independant mais pas solitabe » et « Comment 
construire eflficacement son reseau ? ». 

Le chapitre XVI, « Independant mais pas solitaire », vise a vous sensibili- 
ser aux dangers qui menacent le consultant independant dans I’exercice de 
son metier. Le reseau peut constituer pour vous une solution intermediabe 
enbe la solitude et la creation avec des associes d’une societe plus impor- 
tante. Nous verrons comment proceder afm de passer du mythe du reseau a 
sa realite. 

Dans le chapitre XVII « Comment constmbe elficacement vobe reseau ? », 
nous explorerons les principales voies de construction d’un reseau. Nous 
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identifierons les etapes cles a respecter. Nous verrons egalement les erreurs 
a eviter. Enfin, et en dernier lieu, nous etudierons comment faire de son 
reseau un veritable outil de developpement commercial - etant entendu 
qu’un consultant pent etre amene a integrer d’autres types de reseaux que les 
reseaux a fmalite commerciale comme, par exemple, les reseaux de res- 
sourcement et de partage d’experiences et de pratiques professionnelles. 
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XVI| 

Ind^pendant 
mais pas solitaire 

L a condition de consultant independant represente un changement pro- 
fond par rapport a eelle de cadre salarie dans I’entreprise. Dans I’exer- 
cice au quotidien de votre nouvelle aetivite, vous allez eprouver de nouvelles 
satisfaetions. La premiere, et sans doute la plus importante, est liee au senti- 
ment d’independance qui vous anime. Apres avoir longtemps veeu a 1’ ombre 
de votre hierarchie, au sein d’un systeme tout a la fois securisant, puissant 
mais aussi sans doute parfois paralysant, vous allez vous retrouvez seul. 

Veillez toutefois a ce qu’une fois passee I’euphorie des premiers moments 
de votre liberte retrouvee, vous ne vous decouragiez pas au contact de I’exer- 
cice en solo de votre nouveau metier. 

C’est qu’en effet, tres vite, vous allez vous heiufer a un certain nombre de 
diflficultes qu’il vous faudra surmonter si vous voulez eontinuer a exercer 
ee metier et a en vivre correctement. 

Soyez done attentif aux dangers que reeele votre nouvelle condition de 
consultant independant et evitez de pecher par ignorance ou par naivete. 
Armez-vous de patienee et sachez qu’entre la position de consultant inde- 
pendant et solitaire et celle du consultant salarie au sein d’un cabinet conseil, 
il existe pour vous une tierce voie que vous aurez surement envie d’ explo- 
rer : eelle du reseau. 

^ Les dangers de I’independance 

La vie de eonsultant independant vous apportera, j’en suis sur, de nom- 
breuses satisfactions. Mais elle ne s’apparentera pas toujours a un chemin 
pave de roses. Parmi les principaux dangers que vous aurez a affronter figu- 
rera, en premier lieu, la solitude. II est rarement facile de tout faire tout 
seul : chercher des clients, rediger des propositions, realiser les missions, 
rediger les rapports de mission, aceompagner le client dans la mise en oeuvre 
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des mesures preconisees, etc. C’est parfois dvir. . . Souvent les consultants 
en exercice me disent : « le plus dur c’est de ne pas avoir de miroir. Quelqu’un 
avec qui ectianger en toute quietude, sans crainte de se faire deposseder de 
I’un de ses marches ou de ses clients ». 

Ce besoin est fortement ressenti par de nombreux consultants, meme si cer- 
tains d’entre eux ne se I’avouent pas facilement. 

Et puis, il y a les echecs dans I’obtention des missions, echecs en quelque 
sorte inevitables et qui font partie de la vie quotidienne du consultant : accep- 
ter de vivre avec un certain seuil d’ incertitude. II y a deux fa 9 ons de reagb 
face a I’incertitude. Soit par le stress qui vous paralyse et vous fait douter de 
VOS capacites a assurer votre nouveau role de consultant, soit en adoptant 
une attitude resolument pro-active a I’egard de votre envbonnement. C’est 
bien sur la deuxieme attitude que je vous recommande. 

J’ai eu depuis dix ans I’occasion d’en verifier chaque jour le bien-fonde. Elle 
consiste a partb d’une idee simple mais eflficace, que j’ai d’ailleurs deja evo- 
quee a plusieurs reprises. Considerez-vous comme une mini-entreprise ! 
N’attendez rien des autres a priori. Quelques exemples afin d’illustrer mon 
propos. Un consultant en organisation en PME operant en Vendee a pris 
I’initiative d’aller rencontrer un reseau d’experts-comptables et de leur 
proposer un partenariat avec son cabinet conseil pour aider les entreprises 
dans la mise en oeuvre des 35 heures. Une consultante en systemes d’in- 
formation a pris I’initiative de contacter une tres grande societe de conseil 
pour lui preparer un module de formation a la GED (Gestion Electronique 
de Donnees) apres avoir constate I’absence d’un tel module dans son cata- 
logue de formations. 

Prenez 1’ initiative et arrangez-vous pour etre une force de proposition. En un 
mot, comportez-vous comme un lanceur d’idees, comme une force d’ini- 
tiatives et de projets. Vous ne le regretterez pas. En agissant de la sorte, vous 
allez aimanter vers vous de nouveaux contacts et de nouvelles relations. Les 
seules rencontres qui vaillent sont celles qui se fondent sur la communaute 
d’esprit. Ce sont celles que nous devons viser chaque jour en sachant que par- 
fois elles se refuseront a nous, qu’elles nous echapperont. 

Questionnez-vous ! Dites-vous a vous meme, en toute franchise, si vous 
avez vraiment tout fait pour que naisse et s’aflfirme cette communaute d’es- 
prit ! 
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Un autre danger reside dans un certain conservatisme. Vous avez quitte 
I’entreprise avec une certaine vision de votre metier et de votre environne- 
ment. Prenez garde a ce que cette vision ne se fige et qu’elle ne se situe en 
decalage avec la nouvelle realite des entreprises et du marche ! Les besoins 
des entreprises evoluent tres vite et un consultant se doit de garder un oeil 
critique, un oeil neuf sur les nouvelles problematiques qu’elles afFrontent. 
Ne vous endormez pas sur vos certitudes ! Cela pourrait vous jouer de 
vilains tours ! 

Pour eviter cela, vous devez entretenir des relations etroites avec vos pros- 
pects. Vous devez les voir au moins une a deux fois par an en veillant a bien 
comprendre revolution de leurs problemes et en vous eflfor9ant de leur appor- 
ter une information utile (par exemple sur revolution de leurs concurrents, 
sur la fa9on dont ils se situent par rapport a ceux-ci, etc.). 

Cette vigilance doit s’exercer aussi a I’egard de revolution des idees dans 
votre domaine de competences (ouvrages a lire, experts a rencontrer ou 
conferences a suivre). La note d’etonnement, par exemple, estune technique 
de veille venue du Japon qui consiste a alerter un prospect ou un prescrip- 
teiu sur un probleme emergent qui implique un effort d’ adaptation et, le cas 
echeant, un recoins au conseil. A titre d’exercice, passez done le tres court 
« test de vigilance » que je vous propose ci-dessous. II s’est avere d’une 
redoutable utilite dans de nombreux cas : 

<JU.IJ.IUII.IIIJ.ai.l ^ ^ 

Test de vigilance 

Au cours des six demiers mois : 

1) Combien de visites avez- vous effectuees chez vos prospects ? 

2) Quelles informations leur avez-vous apportees ? 

3) Qu’avez-vous appris sur 1’evolution de leur besoin ? 

4) Combien de propositions d’ intervention avez-vous redigees ? 

5) Quelles initiatives avez-vous prises afm de tisser des liens plus etroits avec vos 
prospects ? 

6) Combien d’ouvrages de votre domaine de specialite avez-vous lus ? 

7) Combien d’experts de votre domaine de specialite avez-vous rencontres ? 

8) Combien de conferences avez-vous donnees sur des problematiques emergentes ? 

9) Combiens d’articles avez-vous rediges ? 

10) Combien de notes d’etonnement avez-vous redigees a I’attention de vos 
prescripteurs ou de vos prospects ? 

Source : IDCE. 
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^ Le reseau : une voie mediane 
entre la solitude et la creation 
d’une societe de conseil 
pluri-associes 

Sachez-le bien, vous n’etes pas condamne a I’exercice solitaire du metier 
de eonseil ! Vous avez le choix. Entre I’exerciee en solo du eonseil et la 
ereation neeessairement plus ambitieuse d’une soeiete de eonseil pluri- 
partenaires - et ou ehaeun prend une part de eapital - il existe une voie 
mediane : la ereation d’un reseau de consultants. L’ adhesion ou la constmc- 
tion d’un reseau vous permet de jouer sur deux tableaux : 

• d’une part, vous conservez votre independance personnelle, 

• d’autre part, vous beneficiez des synergies partenariales propres aux 
reseaux. 

Vous pourrez ainsi tenter de concilier votre gout de la liberte et votre besoin 
d’appartenance et d’echange avec vos pairs. 

Ce besoin est un element important de structuration de votre identite pro- 
fessionnelle de consultant. Vous y puiserez egalement de nouvelles energies 
pour vous afFumer dans la pratique de ce nouveau metier et pour des parte- 
nariats fmctueux. 

Je crois tres sincerement que I’attrait pour les reseaux est beaucoup plus 
qu’une mode passagere et qu’il ouvre la voie a un nouveau mode d’exer- 
cice de votre competence. Les reseaux sont susceptibles de vous permettre 
le partage d’ informations et I’echange avec les pairs. En un mot, grace au 
reseau, vous disposez d’un « miroir » professionnel. Ils peuvent contribuer 
aussi a demarcher de nouveaux clients et a engager un lobbying plus efficace 
aupres des prescripteurs. II peut constituer egalement le creuset d’une capi- 
talisation d’ experiences plus efficace. 
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Les reseaux : un nouveau mode d’exercice de la competence 

L’ adhesion active a un reseau est susceptible de vous procurer plusieurs avantages : 

- disposer d’un « miroir » 

- I’echange d’experience avec les pairs 

- le partage d’ informations 

- la creation d’ image et de notoriete 

- le lobbying 

- la possibilite de repondre a plusieurs a des appels d’of&es 

-la possibilite de faire en commun des propositions d’intervention 

- Torganisation d’evenements 

- la capitalisation d’experiences 

- le resourcement 

Source : Yves Andre Perez, IDCE. 

^ Le reseau : du mythe a la realite 

Les reseaux proliferent. Cette proliferation est liee a la conjonction de plu- 
sieurs tendances : 

• la dereglementation des marches : plus les marches s’ouvrent et devien- 
nent concurrentiels et plus le besoin de reseaux s’accroit, 

• le professionnalisme : avec la concurrence, le professionnalisme se deve- 
loppe et renforce le besoin d’echanges et de reconnaissance entre les pairs 

• les NTIC : les Nouvelles Technologies de ITnformation et de la Commu- 
nication tendent a favoriser I’echange et le partage des informations, 

• r innovation : 1’ innovation devient une donnee structurelle du fonction- 
nement et des modalites de regulation des marches de services de matiere 
grise, 

• la competence collective : la competence individuelle ne pent se deve- 
lopper et se renouveler que dans la mise en relation avec d’autres com- 
petences. Cette mise en commun de competences sert de levier a la crea- 
tion d’une competence collective qui nait et se developpe dans et par les 
reseaux. Les reseaux deviennent ainsi les creusets du developpement des 
competences individuelles et collectives des consultants. 

70 % des consultants interroges dans le cadre d’une enquete menee aupres 
d’un panel de professionnels du conseil declarent participer activement a 
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des reseaux de competences. Cette proportion est en nette augmentation. 
20 % appartiennent meme a un reseau formel ou a un groupe tandis que seu- 
lement 20 % des repondants declarent operer seuls et ne s’appuyer sur aucun 
partenariat. 



■ Partenariat en reseau de 
competences 

□ Appartenance a un reseau 
formel ou a un groupe 

□ Absence de partenariat 

■ Autres 


Tableau N° 9 : Organisation et management des cabinets 
partenariat et reseaux 
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XVII| 

Comment construire 
efficacement votre r6seau ? 

L es reseaux de consultants se multiplient. Certains disparaissent, d’autres 
perdurent. Cependant, le phenomene tend a se developper. De plus en 
plus de consultants independants ou operant dans des petites struetures tra- 
vaillent en reseau. Les reseaux qui perdurent ne le doivent pas en general au 
hasard. Leur sucees resulte de la mise en oeuvre de strategies pertinentes. 
Bien entendu, il n’existe pas une mais plusieius strategies possibles pour 
construire un reseau de eonsultants. Tout depend a vrai dire du contexte dans 
lequel vous evoluez. 

Vous avez egalement interet a appliquer une methodologie definie eompor- 
tant plusieurs etapes cles afin de constituer votre reseau. Chacune de ces 
etapes possede sa raison d’etre et permettra de eonsolider votre demarche de 
constmction du reseau. Toutefois, ee processus ne pourra aboutir qu’a condi- 
tion d’eviter certaines erreurs de nature a brouiller les pistes et a obsciucir 
les objectifs et les modalites concretes de fonctionnement du reseau. 

Enfm, ne perdez pas de vue la ehose suivante. Un reseau de consultants ne 
prend toute sa signification qu’a partir du moment ou il devient un veritable 
outil eommercial au serviee du developpement des affaires de chacun de ses 
membres. C’est a ee moment-la que le reseau renforce les liens entre ses 
membres et genere une veritable dynamique. Au contraire, si le souffle 
retombe, 1’ adhesion des membres au reseau s’affaiblit, la dynamique s’es- 
souffle et il est frequent alors de voir les reseaux se defaire et disparaitre. 

Ne perdez pas de vue non plus une chose essentielle. La deontologie est un 
element incontoumable du bon fonctionnement des reseaux de consultants. 
Sans regies deontologiques claires et respectees par tons, un reseau ne par- 
viendra guere a survivre tres longtemps. Il se dissoudra dans la mefiance ou 
le conflit d’interets. 
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Une fois retenues les regies elementaires de fonctionnement des reseaux, je 
vous encourage a pratiquer le travail en reseau, a rechercher les synergies par- 
tenariales. C’est en pratiquant le travail en reseau que Ton decouvre toutes 
les vertus de ce nouveau mode d’exercice de la competence et que Ton s’ini- 
tie aux subtilites du travail collaboratif. 


^ Les principales strategies 
de construction d’un reseau 

II existe trois grands types de strategies de constmction d’un reseau de consul- 
tants : 

• les strategies fondees sur 1’ adhesion a un leader charismatique, 

• les strategies d’affinite, 

• les strategies fondees sur les competences. 

Les strategies fondees sur I’adhesion 
a un leader charismatique 

Ces reseaux se structurent autour de la personnalite et de la force d’un lea- 
der charismatique. Celui-ci va servir a cimenter 1’ adhesion des membres du 
reseau et a creer une vision commune. Ce type de reseau presente deux avan- 
tages indeniables : 

• ils sont faciles a creer, 

• et ils peuvent croitre rapidement. 

Mais leur principal inconvenient reside dans le fait que I’autorite du leader 
risque de susciter a la longue des oppositions, des departs et des ruptures. En 
fin de compte, ces reseaux resistent mal, en regie generale, a I’epreuve de la 
duree. 

Les strategies d’affinite 

Ces reseaux reposent sur les aflfmites personnelles existant entre les membres 
fondateurs du reseau. Principal avantage de ce type de reseau : la cohesion 
interne. 

Principal defaut : la diflficulte a croitre et a se developper. En effet, ces reseaux 
se creent le plus souvent entre des hommes et des femmes qui partagent une 
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histoire commune, des references culturelles fortes : anciens de telles ou 
telles grandes ecoles d’ingenieurs ou de commerce, anciens oflficiers, anciens 
du B.T.P., etc. Des qu’ils cherchent a se developper au-dela des frontieres de 
ce noyau dur initial, ils s’aflfaiblissent et parfois eclatent. 

Les strategies fondees sur les competences 

Ce type de reseau s’est developpe recemment. II repose sur la reconnais- 
sance mutuelle des competences de chacun. Ces reseaux sont assez diflfi- 
ciles a creer et a developper. Ils impliquent une forte participation d’au moins 
une partie de leurs membres. Par contre, une fois lances, ils possedent en 
general une bonne cohesion interne. 

Chacune de ces trois strategies a sa raison d’etre en fonction du contexte 
dans lequel vous vous trouvez. La premiere strategie est assez exception- 
nelle (elle est liee a I’existence d’un leader inconteste). Les deux autres sont 
plus frequentes et souvent plus riches de potentialites pour leurs membres. 


^ Les etapes cles a respecter 
dans la construction d’un reseau 

Les principales etapes a respecter dans la strategie de construction d’un 
reseau sont les suivantes : 

• identification des membres du reseau, 

• reconnaissance mutuelle des competences, 

• philosophie de mission du reseau, 

• elaboration de I’oflfre de services, 

• strategie de communication et de lobbying, 

• strategie de developpement partenarial, 

• capitalisation des experiences du reseau. 

• Identification des membres du reseau 

Cette premiere etape consiste a reperer les membres potentiels du reseau, a 
les approcher et a les sensibiliser a I’interet d’adherer et de participer acti- 
vement a la vie et au developpement du reseau. Cette etape est difficile. Elle 
suppose de definir les criteres de selection des fiiturs membres (affmites, 
competences). 
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• Reconnaissance mutuelle des competences 

Cette etape correspond a un travail qu’efFectue le groupe sur lui-meme afin 
de determiner quelles sont les competences existantes et de favoriser la recon- 
naissance des competences de chacun par les autres membres du groupe. 

• Philosophic de mission du reseau 

Les membres du reseau doivent ensuite definir de fa9on claire leur philoso- 
phic de mission, c’est-a-dire le concept qui va servir de support de deve- 
loppement au reseau. Cette philosophic doit s’ exprimer a havers quelques 
phrases cles. 

• Elaboration de I’offre de services 

Les membres du reseau doivent exprimer en commun ce que va etre leur 
ofFre de services. Autrement dit ce que peut apporter le reseau et a qui ? 
Cette etape de definition est tout a fait essentielle. Les reseaux qui pericli- 
tent ou qui disparaissent sont ceux qui n’ont pas pu ou pas su elaborer une 
offre de services fondee sur la complementarite des competences existantes 
au sein du reseau. 

• Strategic de communication et de lobbying 

Un reseau ne peut se developper qu’en s’appuyant sur une shategie ade- 
quate de communication et de lobbying c’est-a-dire apres avoir clairement 
defini les cibles, les moyens et le contenu des messages que Ton souhaite 
delivrer. 

• Strategic de developpement partenarial 

Un reseau ne se developpera qu’a la condition de definir une strategic par- 
tenariale pertinente. C’est ce que Ton appelle dans les pays anglo-saxons le 
« networking ». C’est en tissant sans cesse des hens avec de nouveaux par- 
tenaires qu’un reseau va devenir un cenhe d’ influence. 

• Capitalisation des experiences du reseau 

Les reseaux ont besoin de fa9on recurrente de capitaliser leurs experiences 
afin de renforcer leur dynamique de developpement et leur rayonnement au 
sein de leur environnement. 
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^ Les erreurs a eviter dans 
la construction d’un reseau 

II y a en particulier sept erreurs principales a eviter dans la mise en oeuvre 
d’une strategie de construction d’un reseau de consultants. 

La premiere erreur consiste a confondre pouvoir et influence. Les per- 
sonnes qui entrent dans un reseau pour « prendre le pouvoir » sont en gene- 
ral les fossoyeurs de ces reseaux. Les reseaux ne fonctionnent pas a 1’ auto- 
rite mais a « I’influence ». Un grand nombre de reseaux echouent parce 
qu’ils confondent allegrement ces deux notions. 

La seconde erreur est la precipitation. Les createurs d’un reseau veulent 
aller vite et bruler les etapes. Ils oublient d’efFectuer le travail preparatoire 
de fond necessaire a la consolidation effective d’un reseau a travers les etapes 
d’identification, de reconnaissance mutuelle des competences, d’elabora- 
tion de la philosophic de mission et de I’oflfre de services. Resultat, ces 
reseaux ne parviennent guere a vivre. Ils manquent de substance, de vie. Ils 
demeurent une rencontre superficielle et temporaire d’individus que rien ne 
destine a rester ensemble et a batir des projets communs. 

La troisieme erreur est une approche superflcielle du commercial. Les 
reseaux de consultants qui echouent sont ceux qui tiennent un discours com- 
mercial sans travailler de fa 9 on serieuse roflfre de services : qu’est-ce que 
nous avons a vendre ? Qu’est-ce qui nous diflferencie des autres ? Qu’est-ce 
qui fait que demain notre reseau va generer un veritable label de profes- 
sionnalisme et de competence ? 

La quatrieme erreur consiste a faire miroiter d’importants resultats finan- 
ciers aux membres du reseau au lieu de leur demander d’abord et avant 
tout de s’ engager et de consentir a des efforts. Les reseaux qui marchent 
sont ceux qui appliquent peu ou prou cette phrase du president John F. 
Kennedy : « Ne vous demandez pas ce que 1’ Amerique va faire pour vous, 
demandez-vous plutot ce que vous allez faire pour I’Amerique ». 

Get « etat d’esprit » est important. II est aux antipodes de I’etat d’esprit « en 
attendant Godot. . . » qui regne parfois dans certains reseaux ou chacun attend 
que r autre fasse le premier pas. 
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La cinquieme erreur consiste a avoir toujours peur de se tromper. Les 
reseaux qui marchent ne sont pas ceux qui cherchent a eviter les erreurs mais 
ceux qui savent les rectifier rapidement. 

La sixieme erreur est de ne pas savoir pratiquer en permanence le « net- 
working », I’art du developpement des reseaux. La construction des reseaux 
s’apparente beaucoup au tricot. II faut sans cesse croiser et recroiser les liens 
entre les personnes et le reseau. 

La septieme erreur est d’oublier que les reseaux qui reussissent sont ceux 
qui reposent sur une ethique forte. L’ethique est la cle de la confiance 
entre les membres du reseau a I’interieur, et de son image et de sa notoriete 
a I’exterieur. Autrement dit, un reseau de consultants doit reposer sur une 
charte enon9ant les principes que s’engagent a respecter ses membres. Un 
membre doit pouvoir etre exclu du reseau. 


Comment faire de son reseau 
un veritable outil commercial ? 

Pour transformer un reseau de consultants quelconque en un veritable outil 
commercial, il convient de developper notamment : 

• la lisibilite de son oflre de services (ses caracteristiques), 

• la qualite de ses supports commerciaux, 

• la mutualisation de la clientele. 

Tout comme doit veiller a le faire un consultant independant, un reseau de 
consultants doit s’assurer de la lisibilite de son of&e de services. S’agissant 
d’une ot&e par nature multi-services, cela suppose au prealable un travail de 
delimitation des competences de chacun et de reperage des synergies entre 
les membres du reseau. Ce travail est essentiel afin de bien positionner le 
reseau sur son creneau de marche. 

La qualite de ses supports commerciaux 

Un reseau de consultants doit s’appuyer sur differents outils commerciaux : 

• plaquette d’activite commerciale, 

• logo, 

• site Internet. 
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Les reseaux qui negligent le developpement de ce type d’outils tombent vite 
dans I’anonymat. 

La mutualisation de ia ciienteie 

Cette pratique consiste a considerer que chaque membre du reseau qui 
apporte un client a I’autre beneficie d’un pourcentage sur le montant de la 
mission qu’il a apportee. Ce pourcentage pent etre croissant en fonction du 
nombre de missions rapportees a un consultant donne. L’ incitation est ainsi 
tres forte a partager les clients entre les membres du reseau ou a favoriser la 
constitution d’equipes temporaires de consultants afm de repondre a telle 
ou telle demande d’un client. 

Cette pratique vise egalement a encourager le travail collaboratif entre les 
consultants et a constituer des plates-formes de competences multiples sus- 
ceptibles d’interesser davantage le client qu’une offre emanant d’un seul 
consultant. Elle permet egalement a ce type de reseau de viser des catego- 
ries de clienteles plus importantes que les categories habituelles - voir de 
rivaliser avec les offres des grands cabinets de conseil. Cette pratique est en 
phase avec revolution de la demande emanant de certaines categories de 
clients tels que les grands groupes, les administrations ou les collectivites 
territoriales. 
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Septieme partie | 

Bien vivre votre 
nouvelle vie 
de consultant 




V ous avez entre 35 et 40 ans tout au plus, et vous avez choisi de deve- 
nir consultant. Ce ctioix constitue pour vous un moment important et 
il correspond a la seconde etape de votre vie professionnelle. En choisissant 
d’exercer le conseil, sachez que vous allez pratiquer un metier a la fois pas- 
sionnant et tres prenant. En efFet, le eonseil est « un metier passion », tout 
entier place sous le signe de la nouveaute et du changement et qui se vit en 
dehors des hierarchies et des senders battus. Bref, vous n’aurez guere le 
temps de vous ennuyer. 

Mais, en meme temps, ce metier exigera de vous un engagement personnel 
fort. A vous de bien savoir gerer cette tension permanente. 

Dans les pages qui suivent, je voudrais vous suggerer quelques conseils afin 
de vous permettre de bien vivre votre nouvelle vie de consultant. En pre- 
mier lieu, nous le verrons au chapitre XVIII, cela eommence eomme par 
bien savob se fixer des objectifs de resultats realistes. Sachez eonstrube 
votre business plan en evitant de commettre les erreurs les plus Ifequentes 
des candidats au conseil et apprenez aussi a controler vos resultats tout au 
long de I’exercice. 

En second lieu, vous devez reflechb a la question de savob comment ame- 
liorer vobe efficacite personnelle. Ee conseil est une activite ou Ton doit 
apprendre a travailler chrono en main. Au debut cela surprend et puis Ton 
decouvre ensuite que le temps gagne devient une souree de liberte pour le 
consultant. C’est ce que vous deeouvrirez au chapitre XIX intitule : 
« Ameliorez votre elFicacite personnelle ». 

Enfin, le conseil est un metier ou Ton a besoin periodiquement de se res- 
sourcer professionnellement. En effet, le consultant qui reussit est vite guette 
par la suraetivite. Or, la suractivite use. Ee consultant qui n’y prend pas 
garde risque fort d’etre vite depasse. Pour eviter d’en arriver la, une seule 
solution : consacrer du temps a se ressoureer. C’est ce que nous verrons au 
chapitre XX. 
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XVIIll 

Comment ^laborer 
votre business plan 7 

A u cours de la phase de decollage de votre nouvelle activite de consul- 
tant, la plus grande vigilance s’ impose. Vous devez egalement reussir 
a maitriser les a-coups de 1’ activite de conseil qui revet de ce fait un carac- 
tere tres different du travail effectue par le cadre en entreprise. Mais reve- 
nons a votre business plan ! 


Fixez-vous des objectifs realistes 

Le realisme consiste a diviser en quatre parties le temps de travail total d’un 
consultant en distinguant : 

• le temps commercial, 

• le temps de « production », 

• le temps de gestion fmanciere et administrative, 

• et le temps de ressoiucement professionnel. 

Le temps commercial 

Le temps commercial est le temps essentiel de la vie du consultant. II est 
consacre a Taction commerciale a deux niveaux : 

• en direction des prospects (approche directe), 

• en direction des prescripteurs (approche indirecte). 

Lorsqu’un consultant est en phase de lancement de son activite, cette phase 
pent representer entre 30 et 40 % de son temps (soit 60 et 80 jours). Cette 
part enorme s’explique par la necessite de constmire simultanement un por- 
tefeuille clients et un reseau de prescripteurs. L’ experience montre que plus 
le consultant a su se doter d’un reseau de prescripteurs efficace, plus il peut 
trouver ses premieres affaires sans avoir a deployer d’enormes efforts de 
prospection en direct. Toutefois, lorsqu’un consultant a reussi sa phase de lan- 
cement, le temps consacre au commercial tend a diminuer pour ne plus repre- 
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senter que 20 % environ de son temps de travail total (soit une quarantaine 
de joumees par an). 

Le temps de « production » 

An cours de la periode de lancement de son activite, un consultant facture 
en moyenne de 60 a 80 joumees. La base de 100 jours factures constitue un 
indicateur precieux de la reussite du decollage d’une activite de conseil inde- 
pendante au sein d’une petite stmcture. Lorsque son activite est stabilisee, 
un consultant facture en moyenne 120 jours par an de mission. Autrement 
dit, le temps passe en « production » ne represente pas plus de 50 % de son 
temps de travail global sur I’annee. A contrario, lorsqu’il franchit la barre des 
140 joumees facturees dans I’annee, le consultant s’approche de la zone de 
« surchauffe » ou de « suractivite ». Celle-ci se situe autour de 160 jours fac- 
tures par an. Arrive a ce stade, un consultant independant n’a plus le temps 
de se ressourcer professionnellement. II vit sur ses acquis mais n’est plus en 
mesure de les renouveler. II a atteint la zone dangereuse ou son capital de 
competences va s’etioler. 

L’ optimum pom un consultant se situe done entre 120 et 140 joumees fac- 
turees par an. Par consequent, et en fonction de votre prix de joumee, il vous 
est relativement simple de calculer votre cbi ffr e d’affaires annuel. 

Le temps de gestion financidre 
et administrative 

II s’agit du temps passe en formalites administratives, fmancieres, comp- 
tables et fiscales. Si elles sont importantes au cours de la phase de lance- 
ment (chorx et redaction des statuts de la societe, redaction du business plan, 
declarations d’activite, etc.), elles tendent a se stabiliser par la suite. Elles 
representent en moyenne de I’ordre d’une dizaine de joumees par an. Certes, 
elles ne sont pas les plus droles dans 1’ activite du consultant mais elles sont 
neanmoins indispensables. Autant les vivre avec philosophic ! 

Le ressourcement professionnei 

II constitue un element important de la vie d’un consultant. Si un consultant 
veut durer et rester creatif pour ses clients, il doit consacrer du temps a se res- 
sourcer, c’est-a-dire : 

• s’informer sur revolution des secteurs d’activite dans lesquels il inter- 
vient de fa 9 on prioritaire ; 


1 82 Bien vivre votre nouvelle vie de consultant 



• s’informer sur revolution socio-economique generate et le mouvement des 
idees qui touchent au management des entreprises ; 

• se former (en participant aux colloques, seminaires, etc.) ; 

• ecouter ses clients (en allant les voir, en les interrogeant) ; 

• communiquer avec son environnement (dirigeants d’ entreprises, Chambres 
de Commerce, de metiers, etc.) ; 

• reflechir a 1’ evolution de son activite et de ses pratiques professionnelles 
avec ses pairs ; 

• concevoir de nouvelles prestations de conseil et/ou de formation ; 

• fane evoluer sa « boite a outils » et ses methodologies de travail ; 

• publier et enseigner afm de fane partager ses idees et son experience tout 
en constmisant sa legitimite de consultant. 

Le « business plan » d’un consultant est done le fruit d’un compromis reussi 

entre ces differents ingredients de base. 

IJIJ.IJ.IUJI.IIIJ.LII.I ^ ^ 

Planning d’activite 


Reseau 

prospection 

Septembre / 
octobre 2003 

20% 

80% 

Annee 2004 

30% 

70% 

Annee 2005 

40% 

60% 

Conseil 

20 jours a 1000 € 

70 jours a 1000 € 

70 jours a 1200 € 

Formation 

lancement 
du colloque 
octobre 

Lancement du 
seminaire 
pour 2004 

Colloque 
Seminaire 
1 par semestre 
555 €HT 

Colloque : 

1 par semestre 
Seminaire : 1 par 
semestre 655 €HT 

CA 

PREVISIONNEL 

CA : 20 KE 

CA : 71KE 

CA : 85 KE 


Source : Regis SACRE , diplotne de I'lDCE, dirigeant de la societe ATOUT-QUAL 
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^ Les erreurs les plus frequentes 
a eviter 

Lorsque vous bMssez votre « business plan », vous devez a tout prbc eviter 
de commettre les erreurs suivantes : 

• elaborer votre « business plan » en fonction du dernier salaire que vous 
aviez en entreprise, 

• considerer votre revenu de consultant comme si vous etiez toujours un 
salarie, 

• sous-estimer le temps necessaire au commercial dans la phase de lance- 
ment de votre societe. 

• Erreur n°l : elaborer votre business plan en fonction du dernier salaire 
que vous aviez en entreprise 

Tres souvent, les cadres qui se lancent dans le conseil constmisent leur busi- 
ness plan en prenant comme objectif (en apparence realiste ?) le niveau de 
salaire qu’ils avaient obtenu dans leur entreprise. Or, cet objectif est errone 
pour au moins deux raisons. La premiere est que ce chiflfe ne correspond pas 
a une realite de marche mais a un statut social. La seconde raison est que 
cet objectif ne represente pas non plus un indicateur realiste de votre capa- 
cite commerciale. Le risque est done grand que cet objectif ne corresponde 
a aucune realite economique tangible. 

• Erreur n°2 : considerer votre revenu de consultant comme si vous 
etiez toujours un salarie 

En quittant le statut de cadre salarie, vous ne devez plus raisonner comme 
autrefois. Votre revenu ne se confond plus avec le salaire et les avantages que 
vous perceviez jusqu’ici en tant que salarie. Ce point est important et il exige 
de vous un veritable renversement de point de vue. Juste quelques exemples 
afin d’illustrer mon propos ! Vous avez desormais le choix. Vous etes maitre 
de votre revenu et vous pouvez soit vous verser davantage de remuneration 
directe (et done par consequent payer davantage d’impots !) soit investir 
afin d’etoflfer VOS moyens de travail (locaux, voiture, ordinateurs, etc.). Vous 
pouvez aussi vous constituer un capital pour votre future retraite. Faites le 
calcul et vous verrez que sous une autre forme (avec parfois un revenu direct 
inferieur a votre salaire anterieur), vous retrouvez un niveau de vie compa- 
rable a celui que vous aviez auparavant. II suffit pour cela de ne pas sim- 
plement comparer votre revenu direct annuel avec votre revenu brut ante- 
rieur avant impots. Faites le calcul ! 
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• Erreur n°3 : sous-estimer le temps necessaire au commercial dans le 
lancement de votre activite 

Le lancement d’une activite de conseil independante implique un gros effort 
d’ordre commercial. Ne sous-estimez pas I’importance de I’effort a realiser. 
Les « departs canons » existent mais ils sont relativement rares. II faut en 
general deux a trois ans pour operer le decollage de son activite de conseil. 
N’oubliez pas de mettre le commercial au poste de commande durant la 
periode de lancement de votre societe de conseil. 

Parfois les candidats au conseil commettent non pas simplement une seule 
de ces erreurs. Ils les commettent simultanement. Resultat : ils ratent leur 
decollage dans leur premiere ou leur deuxieme annee d’ activite. A la racine 
de ces comportements, on trouve presque toujours - consciemment ou 
inconsciemment - I’attachement au confort presume du statut salarial. Le 
futur consultant doit apprendre a s’en defaire et a repenser en termes nou- 
veaux son futur statut. 

IJIJ.IJ.IUJI.IIIJ.LII.I ^ 1 

Un exemple de Business Plan Conseil 


Plan financier previsionnel 


Produits 

Annee 2003 

Annee 2004 

Annee 2005 

Audit 

63 jours 

53 jours 

43 jours 

Consei 

20 jours 

40 jours 

70 jours 

Formation 

6 jours 

9 jours 

9 jours 

Total 

89 jours 

102 jours 

122 jours 





Produits 

Annee 2003 

Annee 2004 

Annee 2005 

Audit 

38181 € 

32120 € 

26060 € 

Conseil 

18300 € 

36600 € 

64050 € 

Formation 

2742 € 

4113 € 

4113 € 

Total 

59223 € 

72833 € 

94223 € 


Source : Regis SACRE, diplome de I'lDCE, dirigeant de la societe ATOUT-QUAL 
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^Controler vos resultats 

Construire son business plan et se fixer des objectifs de resultats n’a de 
sens que par rapport a une dynamique de projet. Le consultant se definit 
en permanence par rapport a un projet d’activite, et un projet d’activite se 
decline autour de quelques grands objectifs a atteindre (chiffre d’affaires, 
type de clients, etc. ) et de la mise en place d’un tableau de bord de suivi 
d’activite. Ce tableau de bord doit vous permettre de la fa9on la plus simple 
possible de controler le deroulement de votre « business plan ». Etes-vous 
en phase avec vos objectifs initiaux ? Avez-vous pris du retard ? Et si oui, 
pourquoi ? Vous pourrez ainsi essayer de corriger le tir en temps reel et 
ameliorer chaque jour votre attitude pro-active, cle de votre reussite per- 
sonnelle dans I’exercice de ce metier. 

, 

Indicateurs de suivi de I’action commerciale d’un consultant 

1 - Nombre de RDV 

Nombre de contacts 

2 - Nombre de propositions 

Nombre de contacts 

3 - Nombres de contrats 

Nombres de propositions 

4 - CA moyen = Montant global des contrats 

Nombre de contacts 


Source : IDCE 
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^Sachez gerer les a-coups de votre 
activite de conseil 

L’activite de conseil obeit a des rythmes specifiques, a la fois saccades et 
plus nerveux que ceux de I’entreprise. Pourquoi ? Tout d’abord, parce que 
les temps de prospection et de negociation commerciale sont plutot longs. 
Vous passez beaucoup de temps a convaincre le client d’acheter la presta- 
tion que vous lui proposez. En phase de demarrage, le temps de prospection 
represente une partie importante du temps de travail global d’un consultant. 
En regie generale, et meme lorsque son activite est stabilisee, c’est-a-dire 
apres la quatrieme annee de lancement, celui-ci represente en moyenne 
20 % de son temps total d’ activite. 

Par ailleurs, le consultant doit par precaution lancer en permanence plusieurs 
propositions tout en sachant qu’elles n’aboutiront toutes que tres rarement. 
II s’agit la d’une mesure de prudence. Ea encore, un consultant aguerri ne 
pent guere esperer reussir a emporter plus d’une proposition sur trois. 
Autrement dit, si Ton part de I’idee qu’un consultant professionnel indepen- 
dant realise un chilfre d’affaires moyen de I’ordre de 106 700 euros en effec- 
tuant onze missions pour differents clients, cela signifie qu’il devra (tou- 
jours en moyenne) lancer environ une trentaine de propositions au cours de 
r annee. 

Certes, il ne s’agit que d’une moyenne statistique. Cependant, elle nous 
donne un ordre de grandeur de 1’ effort de prospection a realiser et du nombre 
de propositions a rediger afin de realiser un objectif de resultats de 1’ ordre 
de 106 700 euros de chifffe d’affaires annuel. 

C’est ce qui explique aussi que certains consultants independants ne par- 
viennent pas a generer de resultats significatifs : ils redigent trop peu de pro- 
positions d’intervention et n’obtiennent en fin de compte qu’un nombre tres 
reduit de propositions acceptees par le client. 

Ee consultant est quelqu’un qui est tres souvent en train de prospecter et de 
rediger des propositions d’intervention pour ses prospects. Bien evidement, 
ces ratios sont susceptibles d’evoluer lorsque votre activite sera stabilisee et 
que vous pourrez vous appuyer sur un reseau de prescripteurs de plus en 
plus etoffe. 
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XIX I 

Am6liorer votre efficacit6 
personnelle 

L e temps est une donnee strategique de I’activite du consultant. Vous n’y 
echapperez pas ! Chaque fois que vous gererez mal votre temps, vous 
perdrez non seulement de I’argent mais vous restreindrez vos marges de 
manoeuvre vis-a-vis de vos clients. L’efFicacite personnelle constitue done 
I’un des facteurs cles de reussite dans I’exercice du metier de consultant. 
Vous devez apprendre a bien gerer vos nouveaux rythmes d’activite, des 
rythmes fort differents de ceux que vous avez connus dans I’entreprise. 

Pour y parvenir, commencez par reflechir a la fa9on dont vous utiliserez 
votre temps et identifiez les activites qui vous en font perdre le plus. Ce tra- 
vail represente une premiere etape incontoumable dans la reconquete de 
reflficacite personnelle du consultant. Vous verrez qu’il est possible d’obte- 
nir rapidement des resultats significatifs qui vous redonneront confiance en 
vos possibilites et vous encourageront a aller plus loin. Comme toujours a 
chaque fois que Ton amorce un changement personnel, ce sont les premiers 
pas qui coutent le plus. 

Par ailleurs, je I’ai deja dit, il vous faudra apprendre a travailler chrono en 
main. Au debut ce sera dur et vous connaitrez surement des moments de 
decouragement. Mais dites-vous que cet apprentissage faitpartie integrante 
de votre nouveau metier. Contrairement a ce que Ton pourrait penser, le 
chronometre n’est pas un aussi mauvais juge de paix que cela. Vous vous y 
ferez et peut-etre meme y prendrez-vous gout. 

II y a un plaisir a etre efficace. Vous decouvrirez alors que si la maitrise du 
temps represente au depart une source de contraintes, elle deviendra dans 
un second temps une source de liberte en contribuant a elargir votre champ 
des possibles. Or, I’exercice du metier de conseil repose dans une large 
mesure sur votre capacite a elargir en permanence votre champ des pos- 
sibles. Vous aurez a decouvrir de nouveaux clients, a traiter de nouveaux 
problemes, a proposer de nouvelles prestations, etc. 
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Bref, plus vous serez capable de jouer simultanementplusieurs parties, plus 
vous acquerrez de la visibilite au sein de votre environnement. Vous devien- 
drez un acteur reconnu dans votre champ de competences. La bataille du 
temps est done une bataille essentielle que vous vous devez de gagner si 
vous voulez domain vivre avec succes votre nouvelle vie de consultant. 


^ Bien gerer vos rythmes 
d’activite de conseil 

II est essentiel pour vous de bien gerer vos rythmes d’activite conseil. Bien 
gerer, cela veut dire tout d’abord planifier votre temps. Par consequent, le 
planning est un outil indispensable a tout consultant qui se respecte. Le 
planning d’un consultant se structure en function de trois parametres prin- 
cipaux : 

• commercial, 

• production, 

• ressourcement professionnel et developpement personnel. 

Un consultant qui a reussi son demarrage d’activite est amene frequemment 
a travailler simultanement sur deux ou plusieurs missions tout en poursui- 
vant par ailleurs son activite commerciale. Pour reussir a concilier ses dif- 
ferentes contraintes, un consultant doit veiller a gerer chacune de ses mis- 
sions comme un projet decompose en une serie d’etapes specifiques. 
Chacune de ces etapes comporte la realisation d’objectifs et d’actions defi- 
nis et le recours a des outils appropries. Ce decoupage du travail permet de 
mieux planifier la repartition prevue dans votre planning de mission et les 
resultats que vous avez eflfectivement obtenus. Ce travail de planification 
rigoureuse du deroulement de chacune de vos missions est indispensable si 
vous voulez mener de front plusieurs missions. Ce savoir-faire est absolu- 
ment necessaire a I’exercice de ce metier ; Si vous n’y prenez pas garde, 
vous courez le risque de deriver au cours d’une (ou plusieurs) de vos mis- 
sions en cours - ou bien, ce qui est au moins aussi grave, de concentrer toutes 
vos forces a la production et de laisser de cote le commercial, ce qui ne man- 
quera pas de vous jouer des tours une fois achevees les missions que vous 
avez en portefeuille. 

Cela veut dire que vous devez imperativement travailler en simultane sur 
plusieurs projets et non plus en sequentiel - une chose apres I’autre. En effet. 
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vous serez amene inevitablement a rediger plusieurs propositions d’inter- 
vention en meme temps, a etfectuer plusieurs enquetes en meme temps, a 
devoir remettre dans un laps de temps tres court deux rapports de mission a 
deux clients difFerents - et dont a n’en pas douter au moins un vous posera 
des problemes difficiles a resoudre. 

Vous devrez apprendre a bien gerer les changements de lythme, les bmsques 
accelerations mais aussi les periodes d’attente, notamment dans les phases 
de negociation d’un contrat important pour lequel la reponse du client se fait 
attendre. Par exemple, lorsque vous menez de front plusieurs missions, vous 
avez tout interet a prendre I’habitude d’eciire au fur et a mesure. Autrement 
dit, des qu’une mission demarre, je commence a rediger les elements de mon 
futur rapport (statistiques, schemas specifiques). Cette methode vous per- 
mettra d’accroitre votre efficacite en cours de mission. 

Les chemins de la liberte sont parfois semes d’imprevus et d’epreuves. II 
faut etre pret a les surmonter. 


j^Quelles sont les activites 

qui vous font perdre du temps ? 

Avez-vous reflechi aux activites qui vous font perdre du temps ? Non. Alors 
un bon conseil : faites-le sans tarder. Chaque personne a tendance a penser 
qu’elle n’a pas assez de temps, qu’elle est surchargee de travail. Ne cedez 
pas a cette tentation ! Prenez plutot le contre-pied de cette attitude de faci- 
lite ! Cherchez systematiquement a identifier toutes les activites ou vous 
avez tendance a perdre du temps et a deriver par rapport aux objectifs que 
vous vous etiez fixes. Soyons precis ! Quelles sont les trois ou quatre acti- 
vites qui, le plus souvent a votre insu - mais parfois avec votre complicite 
active - contribuent a vous voler du temps, et pourquoi ? Qu’est-ce qui dans 
VOS comportements favorise ces pertes de temps ? Le plus souvent le gas- 
pillage de temps est du principalement au fait que : 

• vous ne vous etes pas fixe d’objectifs clairs, 

• vous ne vous etes pas donne de delais explicites pour les realiser, 

• vous vous concentrez essentiellement sur ce qui vous interesse mais ce qui 
vous interesse est-il vital au developpement de votre activite ? 

• vous ne savez pas hierarchiser vos priorites entre ce qui est urgent, impor- 
tant et essentiel et vous vous dispersez tout le temps. 
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vous ne savez pas dire non et vous vous trouvez submerge d’appels ou de 
demandes en tout genre. 


^Apprenez a travailler 
chrono en main 

Parmi les outils dont vous disposez, I’un d’entre eux est partieulierement 
precieux. II s’agit du dossier de mission. Le dossier de mission est un doeu- 
ment de travail personnel du eonsultant. A ehaque fois que vous demarrez 
une nouvelle mission, ayez le reflexe d’ouvrir un nouveau dossier de mis- 
sion. Ce dossier regroupera toutes les pieees relatives au deroulement de 
cette mission. 

Vous avez tout interet, lorsque vous aiuez accompli quatre ou cinq missions 
a efFectuer un bilan et a identifier les ecarts par rapport a vos previsions et 
les types d’activites qui sont a I’origine de ces ecarts. 

Lorsqu’un cadre demarre une activite de conseil, les pertes de temps les plus 
frequentes que Ton peut observer concement : 

• la recherche des informations utiles, 

• le traitement de 1’ information a Tissue des enquetes, 

• la redaction des rapports, 

• les formalites administratives. 

Les nouveaux consultants perdent parfois beaucoup de temps dans ces 
domaines et, notamment, dans la redaction des dilferents rapports. Quelqu’un 
qui demarre dans ce metier decouvre rapidement que Ton passe beaucoup 
de temps a parler et a ecrire. II est done tout a fait essentiel que vous appre- 
niez a gagner du temps dans la realisation de ces activites en ayant toujours 
present a Tesprit le but, c’est-a-dire la remise du rapport final. Vous allez 
realiser votre mission en pensant a ehaque moment a ce qui va figurer dans 
ce rapport et, notamment, aux preconisations que vous allez faire a vos 
clients. Autrement dit, vous aller « mettre de cote » tous les faits, les chifffes, 
les exemples et les pistes de solutions qui vont vous servir a nourrir votre 
argumentation et a enrichir vos preconisations. 
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^ La maftrise du temps accroftra 
votre champ des possibles 


Si vous parvenez a maitriser la gestion du temps, vous vous apercevrez 
tres vite que vous etes capable de faire plus de choses que vous ne le pen- 
siez. Nombreux sont ceux qui out une tendance presque innee a se sous- 
estimer. Ne vous laissez pas entrainer dans ce cercle vicieux. Changez de 
point de vue ! Considerez plutot que chaque heure gagnee vous permettra 
de lancer de nouvelles actions qui elargiront d’autant votre champ des pos- 
sibles. Le champ des possibles est compose de toutes les actions que nous 
pourrions mener mais que nous ne pourrons pas concretiser. Chez chaque 
individu, il y a toujours un ecart entre ce qu’il est potentiellement capable 
de realiser et ce qu’il parvient a faire reellement. Une planification du 
temps plus rigoureuse vise a reduire 1’ ecart entre votre potentiel et votre 
realise. Cet ecart n’est pas simplement un probleme psychologique per- 
sonnel avec lequel nous devons vivre, il possede sa traduction en terme 
de chiffre d’affaires, de resultats economiques tangibles. 

Afin que vous puissiez mieux maitriser votre temps, j’ai rassemble dans la 
fiche pratique n°21 dix conseils qui me paraissent importants et dont j’es- 
pere qu’ils vous seront tres utiles dans votre nouvelle vie professionnelle de 
consultant. Vous aurez peut etre le sentiment que certains sont faciles a vivre. 
Detrompez-vous ! Ce qui compte, c’est la Constance dans I’effort et la capa- 
cite non pas a en appliquer un ou deux mais a les suivre tous. 
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Dix con$eil$ pour ameliorer votre efficacite personnelle 

L’ adhesion active a un reseau est susceptible de vous procurer plusieurs avantages : 
(T) Fixez-vous des objectifs clairs. 

(2) Assortissez-les de delais de realisation. 

(3) Controlez les ecarts entre vos objectifs et les delais de realisation. 

( 3 ) Hierarchisez vos priorites ! 

(5) Sachez distinguer I’urgent, Timportant et I’essentiel. 

® Chaque jour, consacrez un quart d’heure a I’organisation de votre joumee. 

(7) Chaque semaine, consacrez une demi-heure a I’organisation de votre semaine. 

( 8 ) Reperez les activites devoreuses de temps ! 

(9) Apprenez a dire non ! 

@) Pour une tache donnee, essayer d’accomplir un peu plus vite que d’habitude et 
erigez ce delai en nouvelle norme. 

Source : IDCE 
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XX 


N’oubliez pas 
de vous ressourcer 
professionnellement I 

L e conseil aux entreprises est une activite de matiere grise. Consultant, 
vous ne vendez rien d’ autre a vos clients que des prestations a caractere 
immateriel : analyses, diagnostics, preconisations, accompagnement du chan- 
gement. Les seuls supports materiels de vos interventions sont les rapports 
que vous laissez a vos clients, les classeurs ou logiciels contenant la pre- 
sentation formalisee des outils et des methodes sur lesquels vous vous appuie- 
rez pour realiser vos missions, ou bien encore les livrets et la documentation 
pedagogique dont vous vous servirez pour animer vos seminaires de for- 
mation. 

C’est dans le travail de formalisation de vos outils et de vos methodes que 
vous exprimerez le mieux vos competences professionnelles. Cependant, 
faites attention ! le monde de I’entreprise est en perpetuelle transformation 
et les verites d’aujourd’hui n’auront peut-etre plus cours demain. Sachez 
vous remettre en cause ! Evitez les schemas de pensee precon9us ! Sinon 
vous vous preparez des lendemains douloureux ! 

Autrement dit, et si vous n’y prenez pas garde, vos services et vos savoir- 
faire risquent fort d’etre tres vite obsoletes. Le ressourcement ne constitue 
done pas un luxe mais une necessite absolue si vous voulez rester competi- 
tif dans I’exercice de ce metier. Trop souvent, les consultants independants 
ne pretent pas assez d’attention (de temps ?) a leiu ressourcement intellec- 
tuel et professionnel et, ce faisant, il s’enferment dans le cycle de la repeti- 
tion, du deja vu. Ils perdent leur faculte d’etonnement et leur gout de I’in- 
novation et du changement. Or, rappelez-vous, en devenant consultant, vous 
avez choisi d’etre specialiste des methodes et de la conduite du changement. 
Veillez done a vous ressourcer intellectuellement et professionnellement. 
Les consultants partagent en commun avec les philosophes I’art du ques- 
tionnement socratique. Un art du questionnement qu’ils ont tout interet a 
appliquer d’abord a eux-memes afin de s’entrainer a changer de point de 
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vue et a regarder autrement les problemes. Ne vous enfermez pas non plus 
dans le point de vue (et le jargon ?) de I’hyper-specialiste. Souvenez-vous 
de la definition du consultant que vous propose Peter Drucker : « le consul- 
tant est un T-man ». II doit avoir les epaules larges, c’est-a-dire une forte 
culture generate d’entreprise, et en meme temps s’appuyer sur une compe- 
tence technique solide. Rien de ce qui conceme I’entreprise (et I’economie 
en general) ne doit vous etre etranger. Elargissez votre horizon avec 1’ am- 
bition d’etre I’interlocuteur privilegie des dirigeants, leur conseiller au ser- 
vice du progres et de la conduite du changement dans les entreprises. 


^Attention a la suractivite 

Victor Hugo avait coutume de dire : « Je suis une force qui va ». Beaucoup 
de bons consultants lui ressemblent. Its deploient une grande activite, une 
extraordinaire capacite a cultiver I’ubiquite. Certains trouvent meme une 
sorte d’equilibre dans I’activisme qui devient chez eux une seconde nature. 

Cependant, le consultant « stakahanoviste » devrait, de temps en temps, s’in- 
terroger sur une menace insidieuse qui le guette : la suractivite. La suracti- 
vite a des cotes eminemment positifs. Lite est tout d’abord la rau 9 on du suc- 
ces. Plus on vous connait, plus on vous demande et plus cela vous fait plaisir 
d’etre demande. Lorsque vous entrez dans un cycle de suractivite, vous etes 
souvent euphorique. L’ euphoric se dissipera peu a peu - parfois tres vite - 
et vous ressentirez alors tout le poids de la pression qui pese sur vos epaules. 

Faites d’autant plus attention que la suractivite survient le plus souvent a 
vote insu. Vous n’y prenez pas garde. Votre agenda se surcharge ; vous cou- 
rez apres le temps mais le temps vous file entre les doigts. Vous vous cul- 
pabilisez parce que vous avez la desagreable impression de ne pas (de ne 
plus ?) en faire assez. Vous vous mettez alors a douter de vous et de vos pos- 
sibilites. Votre attitude et peut-etre meme votre langage trahissent votre chan- 
gement d’etat d’ esprit. Vous etes passe de la productivite a la suractivite. 
Attention, danger ! Vous n’avez plus le temps ! plus le temps d’ecouter les 
autres, plus le temps de reflechir et de prendre du recul ! Bref, vous etes 
immerge dans la « production » et vous avez tendance a delaisser tout le 
reste. . . faute de temps ! 
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Les symptomes de la suractivite 

d) Vous etes facilement irritable. 

(2) Vous etes fatigue (e) nerveusement ou physiquement. 

(3) Vous n’ecoutez plus les autres. 

d) Vous ne lisez plus. . . meme votre journal favori. 

(5) Vous n’avez plus le temps de repondre aux sollicitations exterieures (conferences, 
colloques...) 

(6) Vous refusez des rendez-vous avec des personnes que vous jugez pourtant enri- 
chissantes. 

(7) Vous fuyez votre telephone portable et vous repondez moins vite aux messages 
que vous recevez. 

(8) Vous remettez a demain le traitement de certains dossiers pourtant urgents. 

(9) Vous avez pris du retard sur le principal dossier que vous etes en train de bonder. 

@) La demiere reunion que vous avez animee bier ne s’est pas bien passee. 

Source : IDCE. 


^ Un consultant est vite depasse 
s’il ne consacre pas du temps 
a se ressourcer 

Le present prend le pas sur I’avenir. La production vous absorbe tout entier. 
Vous avez de plus en plus de difficultes a faire face a votre charge quoti- 
dienne. Vous etes entre dans le cycle de la suractivite. Si cette situation se 
prolonge pendant quelques mois, ce n’est, en general, pas tres grave. Vous 
n’en garderez que quelques souvenirs desagreables. En revanche, si cette 
situation se prolonge un ou deux ans, vous avez tout lieu de vous inquieter. 
Certes, vous avez obtenu de bons resultats economiques mais vous vivez 
sur VOS acquis. Vous n’avez plus le temps (ou vous ne vous donnez plus le 
temps) de vous ressourcer. 

Or, un consultant qui ne consacre pas un minimum de temps a se ressour- 
cer est vite depasse. S’il est depasse, ses clients actuels s’en rendront vite 
compte et feront moins appel a lui ou bien ils iront chercher ailleurs. Dans 
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les deux hypotheses envisagees, son portefeuille de clientele actuellement 
bien foumi risque, a breve echeance, de s’etioler. Vous ne devez jamais 
oublier qu’a priori, vos clients attendent beaucoup de vous. Vous ne devez 
pas les decevoir. Et pour ne pas les decevoir, vous avez besoin d’actualiser 
en permanence vos savobs et vos savoir-faire. 

A quoi reconnait-on qu’un consultant est depasse ? 

(T) II connait mal les chiffres cles du secteur d’activite de ses clients. 

II n’a pas pris le temps de se renseigner sur les concurrents de ses clients. 

(3) II n’a ])as pris le temps de connaitre les produits de ses clients. 

(4) II ne sait pas comment ses clients se situent par rapport a leurs concurrents. 

@ II comprend mal le jeu des acteurs dans I’entreprise cliente. 

(6) II a du mal a cemer les contraintes du directeur. 

(7) II reste dans les generalites. 

® La demarche d’ intervention qu’il propose est davantage centree sur I’analyse de 
I’existant que sur la recherche de nouvelles pistes de solutions pour le client. 

(Dll s’appuie sur des outils et des methodologies obsoletes. 

@ II n’est pas sensible aux difficultes que rencontrent ses clients dans la mise en 
oeuvre des solutions preconisees. 

Source : IDCE. 


Comment se ressourcer 
professionnellement ? 

Je laisserai de cote les modes de ressourcement extra-professionnels qui 
vous appartiennent en propre pour evoquer essentiellement les modes de 
ressourcement professionnel. Vous avez le choix entre plusieurs formules. 
Parmi les principales figurent notamment : 

• la lecture, 

• bitemet, 

• les colloques et les conferences-debats, 

• les salons professionnels. 
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• les seminaires de formation, 

• les etudes et publications, 

• la recherche-developpement. 

La lecture 

C’est le moyen le plus simple et le plus commode a votre disposition afin 
de vous ressourcer. A vous d’ avoir I’oeil et de reperer les livres ou les revues 
les plus interessants. Pratiquez la lecture active, plume en main afin de cap- 
ter les idees, les propos, les exemples ou les chiffres qui serviront a nourrir 
VOS futures prestations de conseil. Sachez aussi sortir de votre champ de 
competences pour lire des articles et des ouvrages stimulants pour votre 
reflexion de consultant. 

Internet 

Surfez sur Internet et visitez les sites lies a vos domaines de competences. 
Vous y trouverez de plus en plus d’ informations interessantes qu’il vous fau- 
dra recouper avec celles recueillies au cours de vos diflferentes lectures et 
de vos rencontres professionnelles. 

Les salons professionnels 

Ce sont des lieux d’echanges d’ informations et de rencontres tres sensibles 
et des capteurs d’ idees et de thematiques emergentes ou innovantes. 

Le forum du conseil, par exemple, est un lieu privilegie d’echange et d’in- 
formation sur le conseil. Cette manifestation est organisee par la Chambre 
de Commerce et d’Industrie de Paris Hauts-de-Seine avec le soutien du 
Conseil General des Hants de Seine. Elle beneficie du concours actif des 
organisations professionnelles du conseil (Syntec, CICF). 

Les principaux objectifs de cette manifestation sont de : 

• developper les echanges et I’information entre les professionnels du conseil, 

• favoriser le transfer! de bonnes pratiques, 

• stimuler les synergies partenariales entre les differents acteurs concemes. 

Le forum est organise autour d’un certain nombre d’ateliers thematiques 
qui permettent les echanges entre les participants. Pour tons renseigne- 
ments concernant cette manifestation, vous pouvez vous adresser a : 
Madame Fran9oise Poirot-Achard, a la CCIP Hauts-de-Seine (6/8 rue 
des Trois Fontanots, 92023 Nanterre cedex - Tel. : 01 46 14 26 29 
e-mail : lpoirotachard@ccip.fr). 
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Les seminaires de formation 

Ils constituent un bon moyen d’apprendre vite, d’actualiser ses connais- 
sances et de tisser des liens etroits avec des experts reconnus dans un champ 
de competences donne. 

Les etudes et les publications 

Repondre aux appels d’ot&es estune gymnastique interessante, une hygiene 
intellectuelle indispensable a un consultant qui veut demeurer « branche » 
et mieux apprehender les problematiques des decideurs dans les adminis- 
trations et les collectivites locales. 

La recherche - d6veloppement 

C’est le meilleur moyen de rester dans le coup en participant a la conception 
et la formation de nouveaux outils et de nouvelles methodologies. 

Vous pouvez utiliser une ou plusieurs de ces formules afm de constmire une 
strategie de ressourcement professionnel appropriee a vos besoins et au 
temps que vous voulez y consacrer personnellement. La formation consti- 
tue pour vous un investissement afm de mieux professionnaliser votre acti- 
vite. 


^Comment financer votre 

ressourcement professionnel ? 

Beaucoup de consultants independants hesitent a se former a cause du cout 
des formations qui leur sont proposees. L’ argent ne doit cependant pas etre 
un obstacle a vote souhait de formation, d’autant qu’il existe plusieurs pos- 
sibilites de faire financer vos formations. Selon votre statut, vous avez plu- 
sieurs possibilites. 

Vous exercez en tant que 
profession lib^rale 

Vous devez vous adresser au FIF-PL (Fonds Interprofessionnels de 
Formation des Professionnels Liberaux) : 35/37 rue de Vivienne - 75083 
Paris Cedex 02 (Tel. : 01 55 80 50 00 ; Fax : 01 55 80 50 29 ; web : 
http ://www. filpl. If) 
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Le dossier doit comporter le devis de Torganisme de formation, le pro- 
gramme que vous desirez suivre, une photocopie de 1’ attestation de verse- 
ment URSSAF. Votre dossier sera ensuite examine par une commission pro- 
fessionnelle. Le delai d’attente est de un a deux mois. Les plafonds de prise 
en charge sont de 305 euros pour les formations en informatique, de 686 
euros pour celles liees a I’ingenierie pedagogique et a 1 524,5 euros pour 
les formations certifiantes et homologuees. 

Vous exercez le conseil en 
quality de salari6 

Vous relevez dans ce cas du FAFIEC (Fond d’Assurance Formation de 
I’ingenierie et du Conseil) : 56/60, rue de la Glaciere- 75013 PARIS Cedex 
(Tel. : 01 44 08 47 40). Le FAFIEC est I’organisme paritaire collecteur agree 
(OPIA) de la branche depuis 1985. Pour etre imputables, les formations doi- 
vent repondre aux criteres suivants : 

• beneficier aux salaries de I’enbeprise, 

• porter en priorite sur la preparation a la vie professionnelle, 

• ou sur des actions de promotion favorisant une qualification plus elevee, 

• ou correspondre a des actions de prevention pour des salaries ou de per- 
fectionnement des connaissances. 

N’hesitez pas a contacter ces organismes qui vous donneront de plus amples 
informations sur les procedures et les modalites de prise en charge de vos for- 
mations. Ne vous bloquez pas sur les problemes financiers. Ils sont dans une 
large mesure surmontables si vous ne reculez pas devant les quelques for- 
mabtes a accompbr pour regulariser vobe situation. Mais le ressourcement 
ne se confond pas seulement avec la formation. II englobe egalement les 
etudes, les publications et la recherche developpement methodologique. Ces 
formes de ressourcement exigent des fmancements specifiques. 

Comment financer les etudes ? 

Ees etudes constituent une forme privilegiee d’apprentissage et de connais- 
sance de nouveaux marches et de nouvelles sbategies d’acteurs. En repon- 
dant aux appels d’oflfes, un consultant peut bouver le fmancement neces- 
sabe a la realisation de ces etudes. 
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Comment financer les publications ? 

Publier implique un effort particulier de conception et de realisation de la part 
du consultant, une mise de fond prealable (sous forme notamment de temps 
disponible). Cependant, le consultant pent ensuite percevoir des droits d’ au- 
teur, faire des conferences retribuees dans les cercles de dirigeants et, d’une 
fa9on plus generale, dans le circuit des conferences. 

Comment financer la recherche 
& developpement ? 

Si le consultant est capable de trouver des partenaires et d’inscrire la crea- 
tion de nouveaux outils dans le cadre d’un projet global, il pourra trouver des 
fmancements aupres de differents organismes afm de favoriser leur mise au 
point et leur diffusion aupres des entreprises. 
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Huitieme partie 


Votre base 
de ressources 
sur le conseil 




J ’ai con9u cette base de ressoxirces afin de faciliter vos recherches et pour 
vous aider a vous informer correctement sur I’exercice de ce metier. 
Cette base est stmcturee de la fa9on suivante : 

- Le Carnet d’adresses du conseil 
- Les sites Internet a visiter 
- Les principaux annuaires et guides de consultants 
- Les codes d’ethique et de deontologie 
- Les lieux pom se former au conseil 

- Comment choisir son assurance professionnelle de consultant 
- Les sources de fmancement de I’activite de conseil 
- Les normes relatives a I’exercice du metier de conseil 
- Un exemple de contrat de conseil 
- Les principaux prescripteurs de conseil 
- Le Forum du Conseil de la CCIP des Hants de Seine 
- Les societes de portage 
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XXI I 

Le carnet 

d’adresses du conseil 

J ’ai elabore ce carnet d’adresses avec le concours de Nabil HILALI, 
membre de I’equipe pedagogique de I’IDCE et de Sonia FLEURY, 
Assistante Communication et Recrutement, afin de faciliter vos recherches 
d’information et vos prises de contact avec le monde du conseil tant en 
France qu’a I’etranger. J’ai integre dans cette liste non seulement les orga- 
nisations de consultants, a I’echelle regionale, nationale et Internationale 
mais egalement toute une serie d’associations professionnelles specialisees 
ou savantes qui interessent les consultants et constituent pour eux des ser- 
vices privilegies de contact, d’information et de reflexion. 

Ea liste est classee par ordre alphabetique. Chaque organisme est presente 
de fa9on synthetique et vous trouverez ses coordonnees afin de pouvoir le 
contacter si vous le desirez. Vous decouvrirez egalement la mission, les acti- 
vites et les publications de ces diflferents organismes. 


idAAEGE Consultants 

- Association des Anciens Eleves 
des Grandes Ecoles 

http :// Consult, aaege.org 

Ee groupement des consultants anciens eleves des grandes ecoles est une 
association amicale qui regroupe en son sein les groupements professionnels 
d’anciens eleves exer9ant le metier de consultant. Ees ecoles fondatrices 
sont Arts et Metiers, Centrale, Mines, Polytechnique et Supelec. 

Ee groupement vise a : 

• favoriser les echanges d’ informations utiles aux membres sur les metiers 
du conseil, 

• permettre I’acces des anciens eleves a la profession, 

• developper des ressoiuces en commun. 
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• elaborer une base de donnees professionnelle, 

• promouvoir 1 ’ image et la notoriete de ses membres et tisser des relations 
plus etroites avec les organisations professionnelles et les institutions 
publiques et/ou consulaires. 

Ce groupement est compose d’un comite compose de representants a part 
egale de chacune des ecoles fondatrices. Le comite elit ensuite un bureau. 
Le groupement s’ engage a oeuvrer : 

• a r insertion de ses membres dans les metiers du conseil, 

• a leiu faciliter I’acces a I’information, 

• a mettre en valeur leur appartenance aux grandes ecoles. 

Chacun des adherents s’ engage a respecter la charte du groupement. 

J^ABC - Aquitaine Bearn Consuitants 

CCI Pau, 21 rue Louis Barthou, BP 128, 64001 Pau- Tel : 05 59 82 51 44 
- Mail : g-chaminade@pau.cci.fr 

Creee en 1998 a Tinitiative de la CCI de Pau Bearn, Aquitaine Bearn 
Consultants est une association de professionnels du conseil qui a pour but 
de : 

• developper les relations entre les conseils d’entreprise, 

• promouvoir le metier de conseil, 

• promouvoir les competences de la region dans le domaine du conseil, 

• developper les reseaux d’affaires. 

Aquitaine Beam Consultants regroupe 25 cabinets et 70 consultants spe- 
cialises dans differents metiers (strategic et management, marketing et vente, 
etudes et enquetes, communication, informatique, organisation, ressources 
humaines, gestion et finances, production et qualite). 

Les principales actions d’ABC concement : 

• la realisation de supports, 

• les rencontres avec les prescripteurs, 

• la realisation d’ articles, 

• r organisation de fomms inter-consultants. 

jd Aquitaine Bordeaux Consuitants 

http://www.aquitaineconsultant.com 

Creee en 1992, Aquitaine Bordeaux Consultants (ABC) regroupe plus de 
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80 structures etplus de 200 professionnels du conseil. Ses principaux objec- 
tifs sont de : 

• assurer la formation permanente de ses membres, 

• offrir la possibilite aux consultants d’etablir des partenariats locaux, 
nationaux voire intemationaux, 

• garantir I’ethique du metier de consultant par I’elaboration d’une charte 
qualite signee par chaque adherent. 

Les principaux metiers representes au sein d’ABC sont : 

• strategie et developpement des entreprises, 

• marketing, 

• ventes et developpement commercial, 

• recherche et developpement, 

• technique industrielle et production, 

• logistique et transports, 

• systemes informatiques et organisation, 

• gestion des ressources humaines, 

• gestion et finances, 

• qualite, 

- environnement. 

ABC propose aux elients une serie de services parmi lesquels : 

• le diagnostic ABCD, 

• le conseil - salons d’ABC, 

• le pole 35 heures d’ABC. 

Le diagnostic ABCD : II vise a permettre au client de choisir un consultant 
en toute serenite, de connaitre le contenu de la mission et d’evaluer les resul- 
tats obtenus. 

Le conseil - salons d’ABC : II pent vous permettre de determiner I’oppor- 
tunite de participer a une manifestation professionnelle, de defmir le cahier 
des charges, la conception et la mise en oeuvre de la communication, la rea- 
lisation et r animation de votre stand. . . 

Le pole 35 heures : II vous propose un accompagnement personnalise pour 
vous aider a mettre en oeuvre la RTT dans votre entreprise. 
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^ABCE - Association Bretagne des 
Consuitants d’Entreprise 

2 boulevard Sebastopol - 35000 Rennes - Tel : 02 99 61 12 81 - Mail : 

contact@abce.org 

web : www.abce.org 

Creee en 1 99 1 , 1’ ABCE est une association regionale qui regroupe une tren- 
taine de consultants de difFerentes specialites (strategic, finances, interna- 
tional, ressources humaines, environnement, technologies, commercial, mar- 
keting. . .) operant en Bretagne. 

Ses principaux objectifs sont les suivants : 

• favoriser 1’evolution des competences de ses membres par le partage 
d’ experiences, 

• valoriser les metiers du conseil aupres des institutionnels, 

• constituer pour les entreprises un centre de ressources. 

L’ABCE est membre de I’EIEARCO (Union Eran9aise des Associations 
Regionales de Consultants) et de I’UPIV (Union pour I’Entreprise d’lle et 
Vilaine) et entretient des relations etroites avec I’OPQCM (Office 
Professionnel de Qualification du Conseil en Management), la CICE 
(Chambre des Ingenieurs Conseils de Prance), Syntec et ITDCE (UCO). 
Principales realisations : formation en groupe, partage de documents et d’ou- 
tils, organisation de rencontres avec les institutionnels et participation aux 
manifestations (DRIRE, Salon de la creation d’entreprise. Salon des ser- 
vices, Cyberhalls), montage de projet pluridisciplinaires en reponse a des 
demandes d’entreprise (audits sociaux, demarche innovation produits et ser- 
vices...). 

^ACAD - Association des 

Consuitants en Amenagement du 
Deveioppement des Territoires 

http://www.acad.asso.fr 

E’ ACAD est une « association professionnelle qui regroupe des consultants 
independants exer9ant des missions de conseil et d’aide a la decision aupres 
de maitres d’ouvrages publics ou prives en matiere d’ amenagement et de 
deveioppement des territoires a titre principal ». Pile represente done un lieu 
de rencontre et d’echange ou se retrouvent une cinquantaine de stmctures 
adherentes exer9ant des missions de conseil dans ce domaine en pleine evo- 
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lution. L’ action de 1’ ACAD s’est traduite notamment par la parution de la cir- 
culaire du 5 avril 2000 relative aux principes generaux d’organisation des 
appels a la concurrence en matiere d’etudes d’amenagement, d’urbanisme 
et d’habitat. 

L’ action de I’ACAD porte d’une fa9on plus generale sur : 

• « r amelioration des dispositions et la clarification des conditions de la 
mise en concurrence dans les etudes et missions de conseil », 

• « les conditions d’exercice de la profession : montant et couts des mis- 
sions, rapport avec les maitres d’ouvrages. . . », 

• « la promotion de la profession et I’emploi ». 

Principales realisations : I’annuaire interactif des consultants et le Prix ACAD 
de la meilleure demarche en amenagement et developpement des territoires. 

^Academy of Management 

http://www.aomonline.org 

L’ Academy of Management est une association professionnelle nord-ame- 
ricaine specialisee dans la creation et la dissemination de la connaissance 
sur le management et 1’ organisation. Fondee en 1936, cette association 
regroupe aujourd’hui pres de 14 000 membres repartis dans 90 pays. Les 
membres sont des enseignants et des chercheurs en management, ainsi que 
des praticiens issus du monde de I’entreprise, du conseil et de I’administra- 
tion. 

Le but de cette association est d’ameliorer et de promouvoir la profession du 
management en contribuant a I’avancement de I’education et de la recherche 
et au developpement professionnel de ses membres. L’ Academy of 
Management est dirigee par un « Board of Governors » (qui a public en avril 
2001 un document strategique sur les orientations de 1’ Academy of 
Management). Elle est organisee en divisions (et compte une division spe- 
cialisee sur le conseil), en comites et en tasks forces. 

L’ Academy of Management est situee au Briarcliff Manor, sur le campus 
de « Pace University » a New- York. 

Principales realisations : le meeting annuel de I’Academy of Management, 
1’ Academy of Management News, AOM Online, le service de placement 
d’AOM et quatre joumaux : The Academy of Management Learning and 
Education, The Academy of Management Journal, The Academy of 
Management Review et The Academy of Management Executive. 
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La “Management Consulting Division” de 1’ Academy of Management se 
consacre au developpement de la connaissance et de la comprehension du 
conseil en management et a I’aide aux consultants sous I’angle de la 
recherche, de la pratique professionnelle et de la formation. Ses principaux 
centres d’interet sont : 

• le processus de la consultation, 

• les problemes ethiques, 

• les roles et les relations entre le conseil et le monde universitaire, 

• la conduite du changement, 

• le management des societes de conseil, 

• le marketing du conseil, 

• I’influence du role des consultants dans les organisations et la societe en 
general. 

Pom contacter la Management Consulting Division : http://uwf edu/mcd 

^ACMQ - Association des Conseiiiers 
en Management du Quebec 

Ordre des Administrateurs Agrees du Quebec : 680 rue Sherbrooke ouest. 
Bureau 640, Montreal (Quebec) H3A 2M7 - Tel : 514 499 0880 - Mail : 
info@adma.qc.ca - web : http://www.adma.qc.ca 

L’ association des Conseiiiers en Management du Quebec est membre de 
rOrdre des Adminisbateurs Agrees du Quebec. Depuis 1993, a la suite d’un 
amendement au code des professions, et en partenariat avec ITnstitut des 
Conseiiiers en Management du Canada, 1’ Ordre detient le droit exclusif de 
decemer le titre de « Conseiller en Management Agree » (Adm. A, MC). 
Son obtention est bee a un processus d’ accreditation tres rigoureux. Ces can- 
didats doivent : 

• soit detenu un baccalaureat ou une maitrise en Admini s tration* , posse- 
der 5 ans d’ experience professionnelle en « Adminisbation » (gestion 
des entreprises) et reussir a I’examen sur le systeme professionnel que- 
becois et le code de deontologie, 

• soit detenir un baccalaiueat ou une maitrise dans une autre discipline, 
detenu 30 credits en Administration des Enbeprises, posseder 5 ans d’ex- 
perience en administration des entreprises et reussu I’examen sur le sys- 

l-Le baccalaureat en Administration est equivalent en France a la licence en Sciences 
de Gestion (Bac + 3) et la maitrise aux DESS et DEA de Gestion (Bac + 5). 
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teme professionnel quebecois et le code de deontologie. 

Le titre de conseiller en management est reconnu a travers le monde dans une 
vingtaine de pays membres du Conseil International des Instituts de Conseil 
en Management. 

Les conseillers en management voisinent au sein de I’ordre avec les autres 
professions liees a la gestion des entreprises. Parmi les principaux groupes 
de specialistes figurant aux cotes des conseillers en management figurent : 

• les planificateurs financiers, 

• les specialistes de rimmobilier, 

• les specialistes du Ifanchisage, 

• les gestionnaires du milieu de la sante et des services sociaux. 


^ACN - Association des Conseiis de 
Normandie 

205 rue de Bayeux, 14000 Caen- Tel : 02 3 1 73 70 00, Mail : info-acn@all- 
netff - Web : http://www.allnet.fr/acn 

L’ Association des Conseiis de Normandie est un reseau qui regroupe des 
consultants de diflferentes specialites et qui oeuvre pour la reconnaissance 
du metier de conseil. Les principaux domaines de competences converts 
sont : la strategie et la politique d’entreprise, marketing et commercial, pro- 
duction et logistique, ressources humaines, systemes d’information et ges- 
tion informatique, technologie, communication, qualite, finances et gestion, 
management de projets, evolution des politiques publiques, developpement 
territorial, generalistes PME / PMI. 

Vous trouverez toutes les informations relatives aux competences des 
membres de I’association sur son site Internet qui contient aussi de nom- 
breuses informations sur les aides aux entreprises (aides regionales, aides 
nationales, aides de la prefecture du Calvados et de T Anvar), les etudes 
publiees et les actualites (Lettre de Basse-Normandie et Normandie 
Developpement). 
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^AEMCX - Association Europeenne 
pour ia modeiisation de ia 
compiexite 

BP 154, 13605 Aixen Provence cedex 1 France -Tel : 0442 96 14 96 -Mail 
: mcx@romarin.univ-aix.fr 

Lance au depart par le Professeur Jean-Louis Lemoigne de I’Universite 
d’ Aix en Provence, le programme europeen pour la modeiisation de la com- 
piexite vise a relever les defis que la compiexite pose aux societes contem- 
poraines. Ceci englobe a la fois les « defis pragmatiques » que chacun ren- 
contre et vit au niveau de sa propre experience et les « defis epistemiques » 
lies a revolution des connaissances et aux limites propres aux differentes 
disciplines qui demeurent le plus souvent trop cloisonnees. L’AEMCX se 
veut done avant tout un lieu de rencontre et d’echange entre les chercheurs 
de differentes disciplines et les praticiens issus du monde professionnel afin 
de contribuer au renouvellement des modes de co-production et de trans- 
formation des savoirs par les societes contemporaines. L’AEMCX organise 
des rencontres et anime des ateliers de reflexion. 

^AFAQ - Association Fran9aise 
Assurance Quaiite 

http://www.afaq.org 

L’AFAQ est le premier organisme certificateur en France et Fun des tons 
premiers organismes certificateurs au niveau mondial. II a certifie plus de 20 
000 entreprises dans 60 pays. 

L’AFAQ propose une gamme diversifiee de prestations : 

• ISO 9000, 

• ISO 14001, 

• Systeme de management integre (certification combinee Quaiite 
Environnement Securite), 

• des referentiels sectoriels, 

• une certification des services, 

• une certification des produits, 

• une certification des competences. 

E’AFAQ s’appuie sur unreseau de pres de 2 000 experts (auditeurs, membres 
des comites de qualification, collaborateurs). 
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Principales publications : 

• les publications AFAQ ISO 9001 version 2000, 

• le cd-rom AFAQ d’ auto-evaluation ISO 9001 version 2000, 

• planifiez votre certification selon I’lSO 9001 version 2000. 

Par ailleurs, les joumees de reference organisees par I’AFAQ vous aident 
dans la mise en place des nouvelles exigences de I’ISO 9001 version 2000. 
L’AFAQ vient de creer avec I’AFNOR, I’union des Associations AFAQ - 
AFNOR. 

^AFAV - Association Fran^aise pour 
i’Anaiyse de ia Vaieur 

17 rue de Turbigo, 75002 Paris - Tel : 01 55 80 70 61 - Mail : 
info@afav.asso.fr - http://www.afav.asso.fr 

Creee en 1 978, 1’ AFAV, Association loi de 1 90 1 sans but lucratif, a pour but 
de « favoriser la promotion, la diffusion et I’avancement des methodes d’ana- 
lyse de la vaieur et connexes ». 

Ses principales missions consistent a : 

• favoriser les etudes et les recherches dans ce domaine, 

• diffuser 1’ information, 

• developper les contacts avec les pouvoirs publics et les organismes pro- 
fessionnel, 

• organiser des conferences et des congres, 

• participer au travail de normalisation au niveau fran 9 ais et europeen, 

• promouvoir les actions utiles au developpement de 1 ’ analyse de la vaieur 
en France dans les secteurs prives et publics. 

Par ailleurs, I’AFAV deceme, en liaison avec I’European Governing Board, 
la certification MV (Management par la Vaieur). Cette certification conceme 
les personnes physiques et s’appuie sur les referentiels suivants : 

• la norme europeenne NF EN 12973 (2000) Management par la vaieur, 

• la norme NE EN 1 325 -1 ( 1 996), 

• lesnormesNEX50 100, 151, 152 et 153, 

• le Value Management Handbook ( 1 994), repris dans le recueil AFNOR : 
De I’analyse de la vaieur au management par la vaieur, AFNOR 1998. 

E’ AFAV organise aussi une formation de formation au management par la 
vaieur. 
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Enfm, I’AFAV a mis sur pied des groupes d’echange d’ experiences destines 
aux adherents et le reseau VAFORE (reseau francophone de recherche sur 
les disciplines valoriques et fonctionnelles). Ce reseau se propose de reunir 
toutes les personnes menant des travaux d’etudes et de recherche sur les outils 
et les methodes liees a 1’ analyse de la valeur. 

j^AFITEP - Association Francophone 
du Management de Projet 

17 rue de Turbigo, 75002 Paris - Tel. : 01 55 80 70 60 - Mail : info@afi- 
tep.ff - http://www.afitep.fr 

E’AEITEP est une association loi de 1901 creee en 1982. Elle regroupe un 
millier de professionnels du management de projet (praticiens, consultants, 
formateurs, enseignants, chercheurs). Elle est membre de 1 ’International 
Cost Engineering Council (ICEC) qui compte 50 000 adherents dans 38 
pays et de I’lntemational Project Management Association (IPMA) qui 
federe 32 associations nationales et compte 25 000 membres a travers le 
monde. 

E’ AFITEP certifie les competences dans les metiers du management de pro- 
jet. Ces certifications ne concement que les personnes physiques. II s’agit 
principalement de : 

• la certification en gestion de projet (CGP) reconnue par I’lCEC comme 
equivalente au « Certified Cost Engineer »), 

• la certification en direction de projet (CDP) delivree aux directeurs et 
chefs de projets. Elle est reconnue par I’lPMA. 

Ees deux certifications proposees satisfont aux normes EN 29001 et EN 
45013. 

Pour tout renseignement, contactez Julia EEV au 01 55 80 70 67. 
Publications et manifestations de I’AFITEP : 

• Ea Cible : revue professionnelle specialisee en management de projet, 

• Ee Congres annuel de 1’ AFITEP, 

• Ees seminaires specialises de I’AFITEP, 

• E’ AFITEP public egalement des ouvrages de reference sur 1’evolution 
des outils et des methodes du management de projet. 
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^AFNOR - Association Fran9aise de 
Normaiisation 

http://www.aliior.fr 
Le groupe AFNOR comprend : 

• Une association loi de 1901 creee en 1926, reconnue d’utilite publique et 
placee sous la tutelle du Ministere de I’Eeonomie, des Finanees et de 
rindustrie. 

• Une filiale, AFNOR Certifieation, ereee en juillet 2000, speeialisee dans 
la eertifieation des entreprises, 

• Une filiale, CAP AFNOR, ereee en fevrier 2002, et qui developpe une 
aetivite eonseil et formation. 

F’ AFNOR dispose de 7 delegations regionales. 

Fe role de 1’ AFNOR est d’animer le systeme de normalisation. Elle s’appuie 
pour eela sur 3 1 bureaux de normalisation seetoriels et sur un reseau de 2 000 
experts. 

F’ AFNOR elabore les referentiels et aide les aeteurs du monde eeonomique 
a les mettre en pratique en leur proposant des serviees d’aeeompagnement. 
Ce role est assure par AFNOR Normalisation. 

En outre, I’AFNOR assure : 

• I’edition et la diffusion des produits d’ information, e’est le role d’AFNOR 
Information, 

• la formation et le eonseil avee CAP AFNOR, 

• la eertifieation, AFNOR Certifieation propose une gamme etendue de 
prestations de eertifieation. 

Par ailleurs, 1’ AFNOR propose I’ensemble de ees differents serviees a I’in- 
temational. 

j^AFPLANE - Association Fran9aise 
de Strategic et Deveioppement 
d’Entreprise 

9/1 1 avenue Franklin Roosevelt, 75008 Paris - Tel : 01 42 25 87 74 - Mail : 
afplane@wanadoo.fr - http://www.afplane.org 

Creee en 1972, 1’AFPFANE regroupe plus de 400 professionnels de la stra- 
tegie des entreprises (dirigeants et eadres speeialises, eonsultants, ensei- 
gnants) et represente 200 entreprises. F’AFPFANE fonetionne sur le prin- 


Le carnet d’adresses du eonseil 21 5 



cipe d’une reunion-debat par mois, au cours de laquelle un adherent vient 
exposer sa demarche strategique et partager son experience. Par ailleurs, 
r AFPLANE procure a ses membres outre les rencontres mensuelles la pos- 
sibilite de participer a : 

• des groupes de travail ad hoc ou permanents, 

• les classiques bibliographiques de 1’ AFPLANE, 

• une information reguliere sur les principaux evenements, revues, articles 
et ouvrages parus sur le management et la strategic d’entreprise, 

• une lettre trimestrielle de reflexion sur la strategic d’entreprise, 

• colloque annuel de I’AFPLANE, 

• le reseau de I’European Strategic Planning Federation (ESPLAF) dont le 
siege est a Bruxelles et qui regroupe une demi-douzaine d’ associations 
nationales de strategic et de developpement d’entreprises et a celui de 
r Association Americaine Strategic Leadership Forum. 

Contact : Fabienne Degouy au 01 42 25 87 74. 

J^AMCF - Association of Management 
Consuiting Firms 

http ://www.amcf org 

Fondee en 1929, I’ACME est devenue recemment 1’ Association of 
Management Consulting Firm s (AMCF). Cette association professionnelle 
a pour role d’etre la voix de la profession de conseil aupres du monde des 
affaires, du gouvemement, de I’Universite et du public en general. 

Ses membres sont des firmes de conseil en management (Cap Gemini, Ernst 
& Young, IBM, People Soft, Deloitte Consulting sont parmi ses principaux 
adherents.) Les membres de I’AMCF s’engagent a respecter un code 
d’ethique lors de leur adhesion. L’AMCF propose differents services a ses 
adherents : meetings, seminaires, groupes d’echange et d’ information, forums 
de dirigeants, recherche et benchmarking. 

L’AMCF joue un role actif de lobbying pour la promotion des interets et de 
la notoriete de la profession de conseil aupres du monde des affaires, du gou- 
vemement et de la presse d’affaires aux Etats-Unis. 

Principales realisations : 

• les « Executive Forums » qui visent a favoriser les rencontres entre consul- 
tants et dirigeants de groupes, 

• les « Affinity groups members » qui proposent des rencontres thematiques 
sur les ressources humaines, le marketing ou les systemes d’information. 
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• la « Management Consultants World Conferenee » qui reunit des eonfe- 
reneiers et des eonsultants du monde entier, une fois par an, 

• le « First Annual AMCF Riehard Metzler and Roland Berger Scholarship 
Awards » qui s’adresse a des etudiants en MBA qui ont fait la preuve a la 
fois de leurs competences professionnelles et de leur sens de la respon- 
sabilite civique, 

• la « Top Consultant Newsletter Features AMCF ». 

J^ANDCP - Association Nationaie des 
Directeurs et Cadres de ia Fonction 
Personnei 

91 rue de Miromesnil, 75008 Paris - Mail : andcp@andcp.fr - 
http://www.andcp.ff 

L’ association est nee en 1947 afin de permettre aux directeurs du personnel 
de conffonter leur experience et de resoudre ensemble les problemes humains 
qui se posent aux entreprises. L’ANDCP regroupe 4 000 praticiens repartis 
en 80 groupes locaux et une vingtaine d’unions regionales. L’ANDCP orga- 
nise : 

• des commissions thematiques (competence ethique, protection sociale, 
formation. . .) afin de suivre toutes les questions ayant trait a revolution 
des ressources humaines, 

• des groupes d’ etudes specialisees ad hoc sont crees pour trader de certains 
sujets specialises, 

• des groupes d’echange sont crees afin de renforcer les liens avec le monde 
economique, politique, syndical ou culturel et des reunions-debats sont 
regulierement organisees, 

• I’ANDCP se veut une force de propositions sur la scene fran 9 aise et Inter- 
nationale et elle participe aux travaux de I’AEDP (Association Europeenne 
pour la Direction du Personnel) et de la WFPMA, la federation mondiale, 

• I’ANDCP organise regulierement des formations destinees au perfec- 
tionnement de ses membres et assurees par le CEDIP (Centre d’Etudes 
pour la Direction du Personnel). Chaque annee, se tient pendant deux jours 
I’Universite des ressources humaines. 

Principales publications : 

• Revue Personnel, 

• Cahiers sur les problemes techniques. 
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• Lettre aux adherents, 

• Collection specialisee aux editions d’ organisation, 

• www.andcp.fr, service telematique 

Evenements : 

L’observatoire du dialogue social cree par I’ANDCP organise les Trophees 
du Dialogue et de la Participation sous le haut patronage du President du Senat. 

^(ANM) Association Nationaie du 
Marketing (ex ADETEM) 

Pole Universitaire Leonard de Vinci, 92916 Paris La Defense cedex - Tel : 
01 41 16 76 50 - http://www.adetem.org 

Creee en 1954, reconnue d’utilite publique, 1’ ADETEM (devenue 
r Association Nationaie du Marketing) a pour but de : 

• porter r innovation marketing, 

• etre la reference sur les pratiques de marketing, 

• favoriser les echanges enbe praticiens du marketing et les autres fonctions 
de I’enbeprise, 

• representer et promouvoir la profession et les metiers du marketing. 

L’ANM regroupe plus d’un millier de professionnels du marketing. 

Les principales activites sont : 

• les echanges professionnels via les groupes de bavail specialises qui se 
reunissent a Paris et en region, les colloques et joumees d’etudes et, enfm, 
les rencontres intemationales, 

• la documentation : I’ANM s’appuie sur un fonds documentabe riche et spe- 
cialise sur le marketing, 

• les publications : les principales publications de I’ANM sont la Revue 
Pran 9 aise du Marketing, I’ An nuaire du Marketing, le Guide des Sources 
et le Marketing a la Une, 

• la formation : I’ANM organise des seminaires de formation inter et intra- 
enbeprises sur les differents domaines lies a revolution du marketing. 

.!dARC Quest 

Cette association regroupe plus d’une soixantaine des consultants de la region 
des Pays de la Loire. Elle est membre de rULARCO (Union Lran 9 aise des 
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Associations Regionales de Consultants). L’ Association milite pour la pro- 
fessionnalisation et le developpement du conseil dans 1’ Quest de la France. 
Contact : arcouest@reseaux.net 

J^ASLOG - Association Fran9aise pour 
ia iogistique 

Creee en 1972, 1’ASLOG est une association loi de 1901 qui a pour but de 
promouvoir la Iogistique par : 

• les contacts entre responsables logistiques, 

• les rencontres nationales et intemationales, 

• le developpement de la formation, 

• la diffusion des techniques de la Iogistique aupres de tous les publics eco- 
nomiques. 

File regroupe 1 200 membres appartenant atous les metiers de la Iogistique. 
L’ASLOG est membre fondateur de I’ELA (European Logistic Association) 
et entretient aussi des relations avec I’association americaine des profes- 
sionnels de la Iogistique, le « Council of Logistics Management ». 

Les principals actions de I’ASLOG : 

• Informer : 1’ ASLOG propose 1 6 publications et un bulletin interne « I’an- 
nuaire ». 

• Echanger : I’ASLOG organise des manifestations nationales et intema- 
tionales ainsi que des rencontres thematiques, des colloques et des visites 
dans les regions ffan9aises. 

• Former : 1’ ASLOG organise des formations comme les FSML (Formation 
Superieure au Management Logistique realisee par I’lsli a Bordeaux et 
le Corelog a Metz) et la FDAL, et a cree des outils specifiques comme le 
referentiel logistique qui constitue la base de la certification ASLOG de 
I’auditeur logistique. 

• Representer les interets de la logistique : 1’ ASLOG represente les interets 
de la logistique aupres des organismes de normalisation (CEN, AFNOR), 
des pouvoirs publics, des medias et de 1’ international. Chaque annee 
I’ASLOG organise les « Trophees de la Performance Logistique ». 

Publications : Le guide des conseils en logistique, Le guide des formations 
superieures et de leurs specificites, Actes du congres. 
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^ASTI - Association Fran^aise des 
Services et des Technoiogies de 
i’Information 

Maison de la Pedagogic Universite Paris 6, 4 place Jussieu, 75252 Paris 
cedex 5 - Tel : 03 83 59 20 51 Mail : asti.asso@lri.lr - http://www.asti.asso.fr 
Creee en 1998, 1’ASTI estune « societe savante etprofessionnelle des sciences 
et technologies de I’information et de la communication en France ». Ses 
principaux objectifs sont de : 

• federer la communaute des sciences et des technologies de I’information 
et de la communication (STIC), 

• lui dormer une visibilite nationale et intemationale, 

• conduire une reflexion globale et prospective sur les STIC. 

L’ ASTI regroupe 28 associations fondatrices et 5 000 membres. 
Principales activites : 

• Groupes de travail : 4 groupes de travail ont ete mis sur pied (« 
Epistemologie des STI », « Image », « Etique des STIC » et « Portail »), 

• Ecolesd’ete, 

• Colloques et manifestations. 

Publications : ASTI Hebdo. 

Partenariats intemationaux : des accords de cooperation ont ete passes avec 
IEEE , IEEE Computer Society, ACM, Inf ormation Processing Society of Japan. 

J^ATCE - Association Tourangeiie des 
Conseiis en Entreprise 

Maison des Associations Economiques de la CCI de Touraine, 16 rue 
Berthelot, 37010 Tours cedex 1 Tel : 02 47 47 20 47 - http://www.atce.net 
Creee en 1996, 1’ATCE rassemble les consultants de la region Centre. La 
mission de I’ATCE est de « permettre aux adherents d’etre les accompa- 
gnateurs de I’anticipation du changement des entreprises ». L’ association se 
donne aussi pour but de faciliter Faeces des decideurs au conseil. Elle tient 
une permanence a leur attention, une fois pas mois a la CCI de Tours. 
L’ATCE est certifiee ISO 9001. Elle regroupe une trentaine de specialistes 
du conseil et de la formation dans les domaines suivants : strategic, mana- 
gement, organisation, achats, logistique, gestion, finances, communication, 
informatique, marketing, commercial, techniques industrielles, production. 
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qualite, environnement, securite, ressources humaines, formation, NTIC, 
informatique, systeme d’ information. 

Activites : Les permanences conseils - elles s’adressent aux dirigeants de 
PME et se deroulent le dernier vendredi de chaque mois a la CCI de Tours 
de 8h45 a 10h45. Contact : Elodie Davonneau au 02 47 47 20 57. 

^CICF - Chambre des Ingenieurs 
Conseils de France 

3 rue EeonBonnat, 75016 Paris -Tel : 01 44 30 49 30- Mail : cicf@cicffr 
- http://www.cicf ff 

Creee en 1912, membre fondateur de la Eederation Internationale des 
Ingenieurs-Conseils (EIDIC), la CICE reunit les ingenieurs-conseils, socie- 
tes de conseil et bureaux d’etudes de toutes les disciplines (infrastructures, 
environnement, construction, industrie, acoustique, management, informa- 
tique, ergonomic. . .). Elle est avec SYNTEC I’un des deux syndicats pro- 
fessionnels de I’ingenierie et du conseil reconnus par le Ministere du Travail. 
Ees ingenieurs-conseils, membres de la CICE, ont un point commun, la 
conception et la vente de prestations intellectuelles. Syndicat representatif de 
r ensemble de la branche professionnelle, la CICE est I’interlocuteur privi- 
legie des ministeres, professions voisines, organismes et entreprises privees. 
Ea CICE a pour role d’etudier et de mettre en oeuvre les moyens propres a 
developper la profession, et a etendre son prestige moral, d’ebe au service 
de ses membres pour leur facibter I’exercice de la profession et leur appor- 
ter en toutes circonstances aide et conseils. Elle regroupe 10 syndicats tech- 
niques et 16 chambres regionales. 

Publications : la CICE public la revue Ingenierie et Conseil. 

Evenements : la CICE a organise a Paris les 7, 8, 9 et 10 septembre 2003 au 
Palais des Congres Porte Maillot les renconbes mondiales de 1’ ingenierie et 
du conseil (EIDIC An nual Conference) sur le theme « Partenabes pour un 
investissement responsable ». 

Partenariats : Ea CICE est membre de la CGPME (Confederation Generate 
des PME) et de I’UNAPE (Union Nationale des Professions Eiberales). Elle 
administre avec SYNTEC I’OPQCM (Office Professionnel du Conseil en 
Management). 

Au niveau international, la CICE est membre de : 

• la EIDIC (Eederation Internationale des Ingenieurs Conseils), 

• I’EECA (European Eederation of Engineering Consulting Associations). 
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Les chambres regionales de la CICF 


CICF-NORD - PICARDIE 
Francis WATRELOT (C7BAT) 
202, rue de I'Arbrisseau 
59 000 LILLE 
Tel. : 03 20 97 24 34 

CICF-AQUITAINE 

Bernard DUCOS (BERNARD DUCOS 

INGENIERIE) 

99, rue Judaique 
33 019 BORDEAUX 
Tel. : 05 57 35 94 94 

CICF-NORMANDIE 
Marcel SICRE (BET SICRE) 
25, rue Raymond-Aron 
76130 MONT-ST-AIGNAN 
Tel: 02.35.61.43.43 

CICF-AUVERGNE-LIMOUSIN 
Philippe Meunier (GAUDRIOT SA) 
Parc technologique la Pardieu 
11, avenue Leonard de Vinci 
63 093 CLERMONT FERRAND 
Tel. : 04 73 15 13 61 

CICF-ILE DE FRANCE 

Anne MONTLAHUC 

Maison de ITngenierie et du Conseil 

3, rue Leon Bonnat - 75016 PARIS 

Tel : 01 44 30 49 42 

CICF-RHONE-ALPES 
Dominique CENA 
9 rue d'Hanoi 
69626 VILLEURBANNE 
Tel : 04.78.93.01.75 

CICF-EST 

Bertrand STEIB 

36, rue de Belfort BP 2256 

68 068 MULHOUSE CEDEX 

Tel. : 03 89 59 00 90 

CICF-MIDI-PYRENEES 
Didier BONNIN (MB2 Conseils) 
18 bis, rue Bemard-Mule 
31500 TOULOUSE 
Tel: 05 62 47 03 29 

CICF GUEST 

Jerome de CAZANOVE (CAZANOVE 
CONSEIL) 

1, bd Alexandre Millerand Vulcain 4 
44 200 NANTES 
Tel. : 02 40 20 00 46 

CICF-PROVENCE 
Raoul DORGAL (T.G.E.) 
Chemin des Pinades - La Garance 
84 120 LA BASTIDONNE 
Tel. : 04 90 07 55 72 

CICF-LOIRE MOYENNE 
Mrnou Rouby 
52, rue de la Galere 
45 130 Saint Ay 
Tel. : 02 38 88 90 36 

CICF-ALPES-MARITIMES-CORSE 
Jean-Franqois SABIA (PRAGMA) 

Le St Franqois Bat C 
16av.GalOhy 
06300 NICE 
Tel : 04.93.27.27.28 
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CICF-BOURGOGNE-FRANCHE- 

COMTE 

Michel Pleuvry (LESSOT CONSEIL) 
8, rue de Mulhouse 
21 000 DIJON 
Tel. : 03 80 78 66 00 

CICF-BASSIN DE L’ADOUR 
Jean-Philippe Reynal (A3C) 
Technopole Helioparc Bat B Porte 205 
64 000 PAU 
Tel. : 05 59 84 18 81 

CICF-CHAMPAGNE-ARDENNE 
Patrick POMMEAU 
Maison de ITngenierie et du Conseil 
3, rue Leon Bonnat - 75016 PARIS 
Tel: 01 44 30 49 42 

CICF-LANGUEDOC-ROUSSILLON 
Bernard Michez Maison des professions 
liberales 

285, rue Alfred Nobel 

34036 MONTPELLIER CEDEX 

Tel. : 04 67 69 75 00 


^CNISF - Conseil National des 
Ingenieurs et Scientifiques de 
France 

7 rue Lamennais, 75008 Paris -Tel : 01 44 13 68 88 -http://www.cnisf.org 
Le Conseil National des Ingenieurs et Scientifiques de France (CNISF) est 
un organisme qui a pour vocation la defense des interets et la promotion de 
la communaute des ingenieurs en France et a I’etranger tant au sein du monde 
de I’entreprise qu’aupres des pouvoirs publics. 

La CNISF est stmcturee sur la base de comites d’experts (« Formation », « 
Envbonnement », « Intelligence economique et surete », « Nouvelles tech- 
niques de 1’ information et de la communication », « Genie civil, batiment 
et travaux publics », « Transports », « Economic des projets », « Energie », 
« Innovation ». 

Ees comites d’experts conduisent leur reflexion dans leur domaine de spe- 
cialite, organisent des rencontrent et interviennent dans les colloques a carac- 
tere industriel, scientifique ou technique. 

Par ailleurs, le CNISE, en partenariat avec le CEEI (Centre d’Etudes et de 
Eormation des Ingenieurs) organise des formations a 1’ attention de ses 
membres. II participe egalement aux colloques et manifestations comme, 
par exemple, le Salon National des Ingenieurs (www.salon-ingenieurs.com) 
et il deceme le Grand Prix de I’ingenieur innovateur. 

Ees principales associations d’ingenieurs membres du CNISE sont : 

• la societe des ingenieurs de 1’ automobile (SI A), 
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• I’association des chimistes, ingenieurs et cadres des industries agroali- 
mentaires, 

• I’association fran 9 aise de mecanique (AFM), 

• la societe de chimie industrielle (SCI), 

• la societe fran 9 aise de physique (SFP), 

• et I’academie des technologies. 

Consultants de Cotes d’Or 

CCI de Dijon, BP 370, 21010 Dijon cedex - Tel : 03 80 65 92 83 - Mail : 
c.dard@dijon.cci.fr 

Consultants-enligne.com 

Consultants-enligne.com est une plateforme specialisee qui propose des 
prestations de services en ligne. II comprend outre un reseau de consultants 
independants experimentes, une base de donnees de demandeurs d’emploi 
et une base de demandeurs de stages etudiants et d’universites. 
http://consultants-enligne.com 

Consultants magazine 

Cette revue est I’une des revues anglo-saxonnes specialisees sur le conseil 
et sur les strategies des societes de conseil. Elle propose une version « on- 
line » « Consulting Magazine on-line » et un site web, consultingmaga- 
zine.com. Ce magazine est public par Kennedy Group qui fait autorite dans 
le monde anglo-saxon sur les affaires du conseil. Consulting Magazine orga- 
nise egalement le Kennedy Informations Annual Consulting Summit, le plus 
important rassemblement de professionnels du conseil aux Etats-Unis. 
http://www.consultingmag.com 

Consultants Newsline 

Consultingnewsline est un site d’information sur I’actualite et les metiers 
du conseil cree par Bertrand Villeret qui en est le redacteur en chef II pro- 
pose une newsletter qui vient de depasser depuis sa creation la barre du cent 
millieme lecteur. Ee site s’adresse aussi bien aux usagers du conseil (entre- 
prises, administrations) qu’aux futurs consultants et aux consultants en acti- 
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vite, qu’ils soient independants on salaries dans des cabinets. Le site oflfre 
une information qualitative riche, assortie de nombreuses analyses et com- 
mentaires sur les activites et les strategies des cabinets de conseil tant fran- 
9 ais qu’etrangers. Par ailleurs, et le fait merite d’etre souligne, Consulting 
Newsline remet en perspective les activites du conseil avec revolution des 
grandes tendances socio-economiques, politiques et technologiques du 
monde actuel. En ce sens, cette newsletter constitue une fenetre d’ observa- 
tion privilegiee sur rarticulation entre le monde du conseil et le monde des 
decideurs tant publics que prives. 
http://www.consultingnewsline.com 

Consultants-news.com 

Consultant-news.com est un site d’ information specialise sur le conseil et les 

activites des societes de conseil. 

http://www.consultants-news.com 

CNCEF - Chambre Nationale des 
Conseils-Experts Financiers 

http://www.cnceforg 

Creee en 1952, la CNCEF (Chambre Nationale des Conseils-Experts 
Financiers) est un syndicat professionnel auto-reglemente. Ses principaux 
objectifs sont d’assurer I’independance, 1’ organisation, la representation et 
la defense des interets de la profession de conseil-expert financier indepen- 
dant et de ses membres. 

Ses principes sont la competence, la notoriete, la confiance, I’ethique, la fia- 
bilite et I’independance de ses membres. Ees adherents s’engagent a res- 
pecter un code de deontologie dans I’exercice de leur profession. 

Ea CNCEF a obtenu le label SGS, delivre par un organisme independant, 
SGS - ICS, qui certifie le professionnalisme des prestations de services pro- 
posees et les verifie regulierement. II constitue une garantie de serieux pour 
les entreprises et les particuliers qui recourent aux services des adherents de 
la CNCEF. 


Le carnet d’adresses du conseil 225 



EFCA - European Federation of 
Engineering Consuitancy 
Associations 

3-5 avenue des Arts, B-1210 Bruxelles - Tel : 00 32 2 223 36 72 - 
http://www.efcanet.org 

L’EFCA est issue d’une fusion entre le CEBI (Comite Europeen des Bureaux 
dTngenierie) et le CEDIC (Comite Europeen des Ingenieurs Conseils). Elle 
regroupe 25 associations nationales de bureaux d’etudes de I’ingenierie et 
du conseil representant 10 000 entreprises qui emploient 221 000 personnes 
et realisent un chiffre d’affaires annuel de 26 milliards d’euros. Les princi- 
paux objectifs de I’EECA sont de representer les interets et de promouvob 
I’image des bureaux d’etudes de I’ingenierie et du conseil au niveau euro- 
peen. Elle joue un role actif aupres des institutions de I’Union Europeenne 
pour toutes les directives et reglementations susceptibles d’influencer I’exer- 
cice de la profession de I’ingenierie et du conseil au sein de I’Union 
Europeenne. Elle chercher a promouvoir : 

• des legislations appropriees, 

• des conditions de conciurence saines, 

• une information adequate. 

Elle demande a chacun de ses membres de respecter un code de conduite. 
Publications : Developpement cooperations est une revue consacree aurole 
des consultants europeen dans la mise en oeuvre de la politique de develop- 
pement de rUnion Europeenne. 

Evenements : EEC A 2003 GAM & Conference (« Transport, Energy and 
Sustainable Development », Madrid, 3 1 mai / 3 juin 2003) 

jdFAFlEC - Organisme Paritaire 

Collecteur Agree Ingenierie, Etudes 
et Conseil 

56-60 rue Glaciere, 75640 Paris cedex 13 - Tel : 01 44 08 47 98 - 
http://www.fafiec.fr 

Cree en 1989 a I’initiative des partenaires sociaux, le FAFIEC est devenu le 
« partenaire formation » de la branche Ingenierie, Etudes et Conseil. Ees 
principaux objectifs du EAEIEC sont : 
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• proposer les orientations prioritaires de la politique de formation prise en 
charge par le FAFIEC, 

• etudier les dossiers des entreprises et decider de leur fmancement. 

Le FAFIEC est gere paritairement par les partenaires sociaux : 

• SYNTEC et CICF pour le college employeurs, 

• CEDE, CFE-CGC, CFTC, CET et CGT-FO pour le college salaries. 

Le FAFIEC elabore et diffuse une offfe de formation continue et en alter- 
nance a 1’ attention des salaries de la branche de I’ingenierie et du conseil 
(33 095 enbeprises cotisantes et 486 300 salaries). Elle met en place des 
actions prioritabes et conseille les enbeprises en matiere de recherche de 
fmancements complementaires aupres du Fonds Social Europeen (FSE). 

FAF-PL - Fonds d’Assurance 
Formation des Professions 
Liberaies 

6, rue des Batignolles, 75849 Paris cedex 17 - Tel. : 01 40 08 01 01 
Les cabinets membres des professions liberaies versent chaque annee une 
cotisation au FAF-PL. Cette cotisation est destinee a fmancer la formation 
professionnelle des collaborateurs salaries de ces cabinets. Cela conceme 
plus particulierement la prise en charge des frais pedagogiques, de bansport 
et la participation aux frais de salabe du collaborateur suivant un stage : 

• soit dans le cadre du plan de formation de I’enbeprise, 

• dans celui de la formation en altemance. 

Le FAF-PL est egalement susceptible de conseiller I’enbeprise afm qu’elle 
puisse etfectuer ses demarches administratives et fiscales dans les meilleures 
conditions. 

Pour tout renseignement, contacter Sophie Lamobe au 01 40 08 66 69. 
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FEACO - The European Federation 
of Management Consultancies 
Associations 

Avenue des Arts 3/4/5 1210 Bruxelles - Tel. : 32 2 250 0650 - Mail : 
feaco@feaco.org - http://www.feaco.org 

La FEACO a ete creee en 1960. Elle regroupe les associations d’entreprises 
de conseil de 24 pays europeens : Autriche, Belgique, Danemark, Einlande, 
Erance, Allemagne, Grece, Italic, Portugal, Espagne, Suede, Royaume-Uni, 
Norvege, Suisse, Chypre, Slovenie, Tchequie, Hongrie, Pologne, Roumanie 
et Bulgarie. 

Elle represente 4 000 entreprises de conseil en management, 115 000 consul- 
tants et un chiflfre d’affaires annuel estime a 19 milliards d’euros. Ees prin- 
cipaux objectifs de la EEACO sont de promouvoir et de developper la pro- 
fession de conseil en management en Europe, de soutenir les associations 
nationales qui la composent et de faire entendre sa voix aupres des institu- 
tions europeennes et intemationales. 

Ees principales activites de la EEACO concement : 

• la creation de groupes de travail entre deux ou plusieurs de ses membres, 

• Forganisation de conferences et de rencontres d’interet mutuel, 

• la promotion de standards ethiques et de qualite au sein de la profession, 

• le maintien d’eboites relations avec la Commission de I’Union Europeenne 
et les autres institutions europeennes representatives au sujet des problemes 
touchant I’activite du conseil en management. 

Ees membres de la EEACO s’engagent a respecter un code de conduite. 

jd Federation des Consultants du 
Centre 

Ea Eederation des Consultants du Centre est nee en 2003. Elle regroupe 
I’ATCE (Association Tourangelle des Consultants d’Entreprise), les quali- 
fies OPQCM de la region Cenbe et la Eederation des Consultants du Eoiret. 
Contact : Maison des Associations Economiques de la CCI de Touraine, 16 
rue Berthelot, 37010 Tours cedex 1 - Tel. : 02 47 47 20 47 


228 Votre base de ressources sur le conseil 



FFC - Federation Francophone de 
Coaching 

http://www.fFcpro.org 

La Federation Francophone de Coaching (FFC) est un mouvement, fonde 
sur I’echange et le partage, de professionnels qui se regroupent pour deve- 
lopper leur professionnalisme et promouvoir la deontologie de leur metier. 
La FFC a ediete une charte obligatoirement signee par tous ses adherents. 
La FFC propose difFerents serviees : 

• inscription directe en ligne des nouveaux adherents dans le listing des 
coaches, disponible sur le site Internet de la Federation, 

• un Forum de discussion qui permet aux adherents d’echanger leurs idees 
et leurs experiences, 

• le logo et la charte proFessionnelle de la FFC, telechargeables et utilisables 
par les adherents dans leur communication proFessionnelle, 

• une supervision reguliere des eoaches aFin de les aider a progresses 

• une mise a jour des eonnaissances des membres, 

• la participation a un reseau de relations et de soutien. 

Pour tout eontact : president@fFcoaching.org 

FIDIC - Federation Internationale 
des Ingenieurs Conseils 

World Trade Center 11, Aeroport de Geneve, BP 311, CH 1215, Geneve 15, 
29 route de Pre-Bois, Cointrin-Tel : 41 22 795 4900 -Mail : Fidic@Fidic.org 
- http://Fidic.org 

Fondee en 1913, la FIDIC regroupe les associations nationales de I’inge- 
nierie et du conseil de 65 pays et comprend 560 000 proFessionnels repartis 
a travers le monde. Les principaux objeetiFs de la FIDIC sont la promotion 
et le developpement des proFessions de I’ingenierie et du conseil a travers 
le monde, enparticulier dans les domaines de la qualite, de I’environnement 
et du management des risques. La FIDIC s’ est engagee dans la promotion 
du developpement durable. 

Les activites de la FIDIC sont organisees par un « Comite ExecutiF assiste 
de commissions specialisees et de « Task Forces » eonstituees pour mener 
a bien des projets speciFiques. Le projet de la FIDIC est presente dans son 
rapport « Engineering our Euture ». 
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Les publications recentes de la FIDIC sont : 

• « A training manual for business integrity management », 

• « Urban environment management kit ». 

Evenements : chaque annee, la FIDIC organise une conference intematio- 
nale. En 2003, celle-ci s’est tenue a Paris sur le theme « Partenaires pour un 
investissement responsable », du 7 au 1 1 septembre, au Palais des Congres, 
Porte Maillot. 

FIF-PL - Fonds Interprofessionnel 
de formation des Professionnels 
Liberaux 

30-37 rue Vivienne, 75083 Paris cedex 02 - Tel. : 01 55 80 50 00 - 
http://www.filpl.fr 

Cree en 1993, le FIF-PE est un fonds d’assurance formation qui a ete agree 
par arrete ministeriel. Ce fonds a ete con9u a 1’ initiative de 49 syndicats pro- 
fessionnels liberaux representant 79 professions regroupees au sein de 
I’UNAPE (Union Nationale des Professions Eiberales). Ee FIF-PE gere les 
contributions a la formation pour les travailleurs non salaries des profes- 
sions liberales. Ees professionnels liberaux cotisent a la formation a hauteur 
de 0,15 % du plafond annuel de la Securite Sociale. 

Ee FIF-PE a pour mission principale de gerer la contribution a la formation 
des professionnels liberaux recouvree par I’URSSAF. Ee FIF-PE reflete le 
point de vue des syndicats adherents a I’UNAPE regroupes en 4 sections 
(sante, technique, juridique et cadre de vie). Ee FIF-PE met en place les poli- 
tiques de formation defmies par les syndicats adherents. 

Ea procedure de prise en charge du fmancement d’une formation profes- 
sionnelle est individuelle apres envoi d’un dossier complet par le participant 
a une formation. File pent egalement s’effectuer par paiement direct a I’or- 
ganisme de formation apres etablissement d’une convention de fmancement 
de formation entre le FIF-PE et 1’ etablissement conceme. 

Grand Delta Conseils 

Chambre Professionnelle des Conseils d’Entreprise des regions Eanguedoc- 
Roussillon-Provence-Alpes-Cote d’Azur 

16 place du General de Gaulle, 13231 Marseille cedex 1 - Tel. : 04 91 57 
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71 45 - Mail : gdc@le-consult.tm.fr - http://www.le-consult.tm.fr 
Fondee en 1985, Grand Delta Conseils a pour vocation de representer et de 
contribuer au developpement de la profession de conseil dans le grand Sud- 
Est. Ses principals activites englobent : 

• des groupes de travail thematiques, 

• Forganisation de conferences d’information, 

• le soutien et I’accompagnement des nouveaux adherents, 

• le coaching des cabinets adherents, 

• la mutualisation d’abonnements et la responsabilite civile professionnelle, 

• r animation du forum inter-consultants lors des assemblees generates de 
Grand Delta. 

Publications : Liaisons, bulletin d’information trimestriel, le « Consult® » 
Evenement : une convention annuelle. 

Groupement Conseil des Arts et 
Metiers 

http://www.arts-et-metiers.asso.fr 

11 regroupe 1 400 consultants inscrits et organise de nombreuses reunions 
dont deux conventions annuel les sur des themes lies a I’exercice du metier 
de conseil. 

Groupement des Consultants Centraliens 

http://www.centraliens.nefrgroupements-professionnels/consultants/ 

Le Groupement des Consultants Centraliens s’adresse a tons les anciens 
eleves de I’Ecole Centrale qui exercent des functions de consultants. 11 est 
anime par un comite compose de 3 colleges : 

• College A : consultants travaillant dans les grandes societes de conseil, 

• College B : consultants operant dans des societes de conseil de table 
moyenne, 

• College C : consultants independants. 

Le Groupement des Consultants Centraliens organise des debats et des 
groupes de travail afm de favoriser les echanges d’idees et d’experiences 
entre les membres et de promouvoir une reflexion prospective sur revolu- 
tion du conseil et des marches. Le groupement exerce aussi une function de 
« veille » utile pour ses differents membres. 
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Groupe « Conseil et professions 
independantes » de Supelec 

http://www.ingenieurs-supelec.org/groupespro/conseil 
Le groupe compte 80 membres. II constitue une partie de I’Amicale des 
Ingenieurs Supelec. Les membres sont des anciens de Supelec travaillant 
comme consultants independants, dans des SSn ou des cabinets de conseil 
en management. Le groupe organise des reunions et des ateliers afm de favo- 
riser les echanges entre les anciens eleves de Supelec evoluant dans le monde 
du conseil. 

ICMCI - The International Council 
of Management Consulting 
Institutes 

http://www.icmci.org 

L’ International Council of Management Consulting Institutes (ICMCI) a ete 
cree en 1987 par 32 consultants de 10 pays differents afm d’ explorer com- 
ment des instituts professionnels pourraient certifier des consultants indivi- 
duels. Cette initiative a ete soutenue par les instituts du conseil en manage- 
ment des Etats-Unis, du Canada et du Royaume-Uni. 

La mission de 1’ ICMCI est : 

• d’elever les standards de qualification des consultants en management a 
travers le monde, 

• d’encourager la creation d’instituts professionnels nationaux acceptant de 
cooperer et de travailler a partb des standards intemationaux de certifi- 
cation des consultants en management et du code de conduite defmis par 
I’ICMCI. 

• de favoriser la reconnaissance la plus large a I’echelle mondiale de la cer- 
tification CMC (Certified Management Consultants). 

Les principales activites de 1’ ICMCI sont : 

• la definition des standards intemationaux de certification des consultants 
en management et de leur code de conduite, 

• la diffusion des bonnes pratiques, 

• le developpement d’ instituts nationaux de certification a travers le monde, 

• de favoriser les echanges et 1’ information des professionnels du conseil 
en management. 
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Evenements : 

• Le congres mondial d’ICMCI est organise tons les deux ans, 

• Les reneontres regionales (Amerique du Nord, Europe, Asie. . .). 

IFACI - Institut Fran9ais de I’Audit 
Interne 

http ://www.ifaci. eom 

L’Institut de Eormation a 1’ Audit Interne (devenu Institut de I’Audit Interne) 
a ete eree en 1965. II regroupe en Eranee et dans les pays franeophones 2 000 
auditeurs representants plus de 600 entreprises privees et du seeteur publie. 
L’lEACI poursuit 5 objeetifs prineipaux : 

• etre un lieu de reflexion sur la fonetion d’auditeur interne et son evolution, 

• eontribuer a la professionnalisation des aeteurs de 1’ audit interne, 

• etre un lieu d’eehanges professionnels, 

• etre un veeteur de promotion de I’audit interne, 

• ebe la voix de 1’ audit interne aupres des institutionnels et des organismes 
professionnels. 

Prineipales aetivites : 

• r institut propose des formations inter et intra-entreprises ainsi qu’une eer- 
tifieation, le CIA (Certifieate of Internal Auditor), qui permet d’etre 
reeonnu eomme un expert dans ee domaine, 

• des groupes de travail reuniront les professionnels sur des themes de 
reflexion eommuns, 

• des reunions mensuelles, 

• des eolloques, 

• « GAIN », un outil de benchmarking de I’audit interne developpe par 
rinstitute of Internal Auditors. 

Publications : Audit, qui est la revue If an 9 aise de reference de I’audit interne. 
Affiliation : L’lPACI est membre de I’Institute of Internal Auditors qui 
regroupe 85 000 auditeius dans 120 pays a travers le monde et entretient 
d’eboites relations avec la Research Eoundation de I’lnstitute of Internal 
Auditors aux Etats-Unis. 
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IFEC - Institut Fran9ais des 
Experts-Comptables et des 
Commissaires aux comptes 

http://www.ifec.fr 

L’Institut Fran9ais des Experts-Comptables et des Commissaires aux 
Comptes est une association a forme syndicate nee en 1962. L’ institut 
regroupe une communaute de professionnels diplomes et a pour vocation 
de : 

• permettre aux professionnels de I’expertise comptable d’exercer leur metier 
tout en beneficiant d’une formation continue de qualite, 

• preserver les specificites des activites d’expert-comptable, 

• developper I’activite sous toutes ses formes, 

• assurer 1’ influence et le rayonnement de la profession au sein de la societe 
civile. 

L’lFEC propose a ses membres differents services : conseil social, forma- 
tion, information specialisee, participation a des clubs, acces a des confe- 
rences-debats et a des manifestations professionnelles. 

Publications : Ea lettre bifores (contact : infores@wanadoo.fr) 

Institute of Management 
Consultancy 

3 rd Floor, 1718 Hayward’s Place, Eondon ECIROEQ 
http://www.imc.co.uk 

E’Institute of Management Consultancy (IMC) a etc cree en 1962 au 
Royaume-Uni. II a pour vocation de promouvoir rexcellence dans le conseil 
en management. E’lMC est membre de 1’ International Council of 
Management Consulting Institutes (ICMCI). E’lMC delivre une certification 
professionnelle reconnue dans les 39 pays membres de 1’ ICMCI. 

Parmi les services offerts par I’lCM a ses adherents figurent : 

• I’inscription sur le registre des membres de I’lCM disponible sur le site 
Internet de cet organisme, 

• des seminaires de formation, 

• des rencontres comme, par exemple : des reunions regionales notamment 
pour les nouveaux membres (I’lMC Midlands region ou la « Eondon 
South East region »), 
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• riMC An nual Golf Championship, 

• des publications, notamment Professionnal Consultancy Magazine et 
Annual Review. 

IMNCI ■ Informations Center on 
Management Consulting Worldwide 

Ce site est le premier portail virtuel de la profession de eonseil aux Etats-Unis. 
II eonstitue une souree privilegiee d’ information sur les aetivites des soeie- 
tes de eonseil dans ee pays. II a ete eree en 1995 par deux eonsultants en 
management : T. Cartter Frierson et E. Miehael Shays. Ees aetions de ee site 
ont ete reprises en 1999 par TCF Consulting Group EEC et a aequis le nom 
de domaine de meni.eom 

Kennedy Information 

Kennedy Information est le leader de I’intelligenee eeonomique sur le eonseil 
en management et sur les serviees des teehnologies de 1’ information. 
Kennedy Information publie « Consulting » le magazine speeialise sur le 
eonseil. Ce groupe publie egalement des rapports sur 1’evolution des aetivi- 
tes de eonseil et des serviees de teehnologies de 1’ information aux Etats-unis 
et a havers le monde. 

Management consultancy news 

Ce magazine est la publieation speeialisee sur 1’ analyse des aetivites du 
eonseil au Royaume-Uni. II est disponible en version papier et en version 
eleetronique. Ce magazine publie egalement, ehaque annee, un rapport sur 
les aetivites et les resultats des 75 premieres soeietes de eonseil du Royaume- 
Uni. 

http://www.managementeonsultaney.co.uk 

Mines Consult 

http://www.mines-consult.org 

Cree fin 2000, Mines Consult regroupe 70 membres, tous impliques dans 
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I’exercice du metier de conseil. Mines Consult organise des reunions sur des 
themes precis et developpe des liens etroits avec d’autres groupements pro- 
fessionnels actifs d’anciens eleves des Mines : Energie, Environ- 
nement, Einances, Informatique, Eogistique, ainsi qu’avec 1’ Association 
InterMines qui regroupe les anciens eleves des Mines de Paris, Nancy et 
Saint-Etienne. 

OPQFC - Office Professionnel de 
Qualification des organismes de 
Formation et des Conseils 

73-77 rue de Sevres, 92514 Boulogne Billancourt cedex - Tel : 01 46 99 
14 55 

Mail : opqfc@opqfc.com - http://www.opqfc.org 

E’ Office Professionnel de Qualification des organismes de Eormation et des 
Conseils (OPQEC) est une association loi 1901. Elle comprend : 

• E’OPQE (Office Professionnel de Qualification des Organismes de 
Eormation) cree en 1994 a I’initiative de la Eederation de la Eormation 
Professionnelle (EEP). Cet organisme s’adresse a toutes les structures 
exer 9 ant une activite de formation et leur delivre une qualification pro- 
fessionnelle. Elle comprend 560 qualifies. Elle a elabore un code de 
conduite professionnelle que ses adherents qualifies s’engagent a respec- 
ter. 

• E’OPQCM (Office Professionnel de Qualification des Conseils en 
Management) cree en 1979 a 1’ initiative de la federation des syndicats de 
societes d’etudes et de conseils (SYNTEC) et de la Chambre des 
Ingenieurs Conseils de Erance (CICE). Cet organisme s’adresse aux socie- 
tes de conseil en management, a leurs clients et a leurs prescripteurs. Sa 
mission est de delivrer une qualification professionnelle. E’OPQCM 
compte a I’heure actuelle 629 stmctures de conseil qualifiees. Ses adhe- 
rents s’engagent a respecter le code de conduite de I’OPQCM. 

Publications : Ea lettre de I’OPQEC 
Evenements : la Convention Annuelle de 1’ OPQEC 

Ees 15 domaines de qualifications OPQCM sont : Strategic et politique d’en- 
treprise ; marketing et commercial ; production et logistique ; ressources 
humaines ; systemes d’information et de gestion, i nf ormation ; technologic ; 
finances ; management de projets ; qualite (management integre Q.S.E. 
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Qualite / Securite / Environnement) ; generaliste PME / PMI ; communica- 
tion, relations publiques ; etudes de marche ; recrutement ; ergonomie ; 
accompagnement a rintemational. 


Les ddegues regionaux de I’OPQCM 


Monsieur Hilaire GIRON 

delegue ALSACE Tel. : 03 89 36 32 96 

ACTIV'SYSTEME Consultant Fax : 03 89 36 32 97 
7, rue Gay-Lussac 
68071 Mulhouse Cedex 


Monsieur Jean-Marie PICOT 

delegue AQUITAINE Tel. : 05 56 52 62 62 

BRAIN SEARCH Consultants Pax : 05 56 81 25 08 

84, cours de Verdun 
33000 Bordeaux 


Monsieur Roger PARTOUCHE 
delegue BOURGOGNE 
FRANCHE COMTE 
RP Consultants 
IB, rue de Mulhouse 
21000 Dijon 


Tel. : 03 80 71 17 10 
Fax: 03 80 71 17 11 


Monsieur Maurice 
deQUENETAIN 
delegue BRETAGNE 
BP 81804 


Tel. : 02 99 44 43 21 
Fax : 02 99 44 56 17 


35518 Cesson-Sevigne Cedex 


Monsieur Bruno GONZAGUE 
delegue CENTRE 

ACTIFORCES Tel. : 02 47 48 04 00 

20, avenue Marcel Dassault - Tax : 02 47 27 30 85 
Quartier des 2 Lions 
37200 Tours 


E-mail : activ@groupe-emergence.f 
Site : www.groupe-emergence.fr 


E-mail : groupebs@wanadoo.fr 
Site : www.groupebs.com 


E-mail : CabinetRP@AOL.com 


E-mail : m.quenet@infonie.fr 


E-mail : info@actiforces.com 
Site : www.actiforces.com 
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Monsieur Didier CARABEL 

delegue CEiAMPAGNE 

ARDENNE 

DC Consultants 

35 rue Paul Dubois - BP 4037 - 

10014 Troyes Cedex 

Tel. : 03 25 73 27 43 
Fax : 03 25 73 37 92 

E-mail : DC.consultants@wanadoo.fr 

Monsieur 

Dominique BONNET 
delegue ILEDE FRANCE 
(QUEST) 

AQ.I.C.F.A. 

Immeuble le Ravel - 16 avenue 
de I'Agent Sarre 
92700 Colombes 

Tel. : 01 47 81 61 61 
Fax : 01 47 81 08 60 

E-mail : qvalito@club-intemet.fr 

Monsieur Dominique RIVIERE 
delegue LANGUEDOC - 
ROUSSILLON 
RIVIERE CONSULT Associes 
500, me Leon Blum 
Le Theleme 

34965 Montpellier Cedex 2 

Tel. : 04 67 15 39 15 
Fax: 04 67 15 38 98 

E-mail : contact@riviereconsult.com 
Site : www.riviereconsult.com 

Monsieur Christian TRAISNEL 
delegue NORD- PAS DE 
CALAIS 

HEXA CONSEIL 
20, me des Vicaires 
59800 Lille 

Tel. : 03 20 21 99 60 
Fax: 03 20 21 99 61 

E-mail : hexa-conseil@wanadoo.fr 
Site : www.hexa-conseil.fr 

Monsieur Joel GAVEAU 
delegue NORMANDIE 
CQFC 

465, me de Paris 
76300 Sotteville les Rouen 

Tel. : 02 35 72 72 22 
Fax : 02 35 72 74 74 

E-mail : sarl.cqfc@wanadoo.fr 

Monsieur Alain BREMOND 
delegue PACA 
Marseille Auriga 
1, me Marechal Fayolle 
13004 Marseille 

Tel. : 04 91 58 09 99 
Fax: 04 91 85 45 57 

E-mail : ads@cabinetauriga.com 

Monsieur 

Daniel GIRAUDO-BONNET 
delegue VAR - COTE D'AZUR 
B.E. C.F. 

30, boulevard du Soleil - 
Villa Chrys Dany 
06150 Cannes La Bocca 

Tel. : 04 93 47 09 05 
Fax : 04 93 47 44 25 

E-mail : BECF@wanadoo.fr 
Site : perso.wanadoo.fr/becf 

Monsieur 

Robert ROSENSVEIG 
delegue RHONE-ALPES R.L.C. 
6, cbemin de Baleyzieu - BP 28 
69970 Chaponnay 

Tel. : 04 78 96 07 43 
Fax : 04 78 96 02 22 

E-mail : info@rlclyon.com 
Site : www.rlclyon.com 
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SCIBER - Syndicat du Conseil, de 
I’Ingenierie et des Bureaux 
d’Etudes Regionaux 

SCIBER c/o Gestime Envisage, Parc Technologique du Canal, 3 avenue de 
I’Europe, Campus IIC, 31400 Toulouse - Tel. : 06 8 1 52 98 85 
http ://www.sciber. org 

Ee Syndicat professionnel du conseil, de I’ingenierie et des bureaux d’etudes 
de la region Midi-Pyrenees est ne de la volonte des professionnels du conseil 
de cette region de mieux defendre collectivement un certain nombre d’inte- 
rets specifiques. SCIBER a etc cree a I’initiative d’un groupe de consultants 
qualifies OPQCM en 1996. Ce syndicat regional compte aujourd’hui plus 
d’une quarantaine d’ adherents. 

SCIBER s’appuie sur des valeurs partagees. Afin de les promouvoir et de 
les defendre, SCIBER a cree un Comite d’Ethique et a public egalement un 
« code de deontologie ». 

jd Strategies 

Cree par Yvon Minvielle, consultant. Strategies est un site d’ information 
tres documente sur la formation, le conseil et la gestion des ressources 
humaines. Ea newsletter editee par Yvon Minvielle constitue egalement une 
precieuse source d’information sur revolution des questions societales. 
http://www.leclub.educagri.lf 

^ SYNTEC 

3, rue Eeon Bonnat- 75016 Paris. Tel. : 0144304900. 
http://www.syntec.fr 

Ea federation SYNTEC est nee en 1979. Elle a succede a la Chambre Syndicale 
des Bureaux d’ Etudes Techniques de Erance creee dans les annees cinquante. 
Ea federation SYNTEC regroupe aujourd’hui 8 chambres syndicates : 

• SYNTEC ingenierie 

• informatique 

• SYNTEC etudes marketing et opinion 

• SYNTEC conseil en management 

• SYNTEC conseil en recrutement 
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• SYNTEC relations publiques 

• SYNTEC conseil en evolution professionnelle 

• Ea Eederation de la Eormation Professionnelle (EEP) 

Sont egalement associes a SYNTEC les foires et salons, les reseaux et ser- 
viees telecoms. 

SYNTEC est un syndicat professionnel qui a pour role « la representation, 
la promotion et la defense des interets collectifs professionnels, moraux et 
economiques des personnes morales exer 9 ant de fa 9 on preponderante une 
activite de conseil en management aupres d’entites et entreprises publiques 
ou privees ». Ce role se decline a travers 4 missions cles : 

• Promotion des marches de conseil en Prance et a I’etranger, 

• Defense des interets collectifs de ses adherents, 

• Reflexion sur revolution de la profession, 

• Service aux adherents. 

SYNTEC Conseil en Management rassemble 59 cabinets sur trois terrains 
privilegies : 

• Ea demarche qualite : SYNTEC impose a ses membres d’obtenir soit la 
qualification OPQCM soit la certification ISO 9001. 

• Ee code de deontologie : SYNTEC verifie que ses membres possedent un 
haut niveau professionnel et s’engagent a mettre en oeuvre une deontolo- 
gie reconnue sur le plan international. 

• Ea valorisation des competences : SYNTEC Conseil en Management a cree 
un dispositif de « valorisation des competences » en 7 points : 

- Qualite du recrutement, 

- Dispositifs de formation, systemes de developpement des compe- 
tences et du personnel, 

- Caracterisation de 1’ experience professionnelle du consultant, 

- Qualite ethique du consultant, 

- Evaluation des performances des consultants, 

- Signification et presentation des appellations propres au cabinet 
(positions, statuts. . .), 

- Pilotage du systeme de valorisation des competences. 

SYNTEC Conseil en Management a mandate I’APAQ pour I’accompagner 
dans cette demarche. Ee label « Valorisation des competences » sera delivre 
aux cabinets pour trois ans. A ce jour, 7 societes de conseil adherentes de 
SYNTEC Conseil en Management ont obtenu ce label (Accenture, Algoe, 
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IDRH, BDO EuroManagement, Cosmobay-Vectis, INSEP Consulting et 
Groupe Merlane). 

Publications : 

• Indice SYNTEC sur revolution du eonseil (indiee mensuel), 

• Etude annuelle sur le marehe du eonseil en management. 

UFARCO - Union Fran^aise des 
Associations Regionaies de 
Consuitants 

http://www.ufareo.eom 

E’UEARCO est nee en 1994 a I’initiative de trois assoeiations regionaies 
(Approehe, Grand Delta Conseil et Conseil du Sud Guest). Ea voeation de 
I’UEARCO est de « eoneourir a la reeonnaissanee, a 1’ organisation et au 
developpement de la profession de eonseil en entreprise, et en assurer la pro- 
motion ». 

Ees prineipales assoeiations membres sont : 

• ABCE (Assoeiation Bretagne des Consultants d’Entreprise), 

• ACN (Assoeiation des Consultants de Normandie), 

• ABC (Aquitaine Bordeaux Consultants), 

• ABC (Aquitaine Beam Consultants) 

• ATCE (Assoeiation Tourangelle des Consultants d’Entreprise), 

• Consultants de Cote d’Or, 

• Grand Delta Conseil. 

Pour tout eontaet : eontaet@ufareo.eom 

✓I UNAPL - Union Nationale des 
Professions Liberaies 

46, boulevard de Ea Tour-Maubourg - 75007 Paris. Tel. : 0144113150 
http://www.unapl.fr 

E’UNAPE a ete ereee en 1977. Elle regroupe 69 syndieats nationaux des 
professions liberaies, 22 unions regionaies et 80 unions departementales. 
Ees prineipales missions de I’UNAPE sont : 

• la representation des professions liberates aupres des Pouvoirs Publies et 
des organisations nationales et intemationales, 

• la defense des interets moraux et materiels des professions liberates, 

• la promotion de I’exereiee professionnel liberate. 
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Ces professions representent a I’heure actuelle en France 6 % de I’emploi 
total et 7 % du PIB (Produit Interieur Brut). 

Les deux principaux syndicats de I’ingenierie et du conseil, la Federation 
SYNTEC et la Chambres des bigenieurs Conseils de France sont represen- 
tes au sein de I’UNAPL 

✓I UNATRANTEC - Union Rationale 
des Consultants en Innovation et 
en Transfert de Technologie 

http ://www.unatrantec .asso. fr 

L’UNATRANTEC estune association professionnelle creee en 1984 et qui 
regroupe les acteurs prives du conseil en innovation et en transfert de tech- 
nologie. Ees principales missions de I’EINATRANTEC sont : 

• la promotion aupres des entreprises de 1’ innovation technologique et des 
transferts de technologie, 

• favoriser le developpement des entreprises grace a 1’ innovation et au trans- 
fert de technologie, 

• promouvoir aupres des entreprises des consultants specialises dans ce 
domaine. 

Ees principales activites de I’EINATRANTEC sont de : 

• regrouper les societes, 

• participer ou initier des manifestations publiques sur les themes de 1’ in- 
novation et du transfert de technologie, 

• diffuser un code d’ethique respecte par les professionnels, 

• collaborer avec les organismes lfan9ais et europeens pour la promotion de 
1’ innovation et des transferts de technologie. 

jd X-CONSULT 

http://www2.x-consult.org/xconsult/modules/homepage/ 

Cree en 1999, X-CONSULT regroupe 120 membres, consultants indepen- 
dants. Les objectifs sont d’aider les anciens eleves de I’X qui demarrent dans 
le metier du conseil et de la prestation intellectuelle et de tisser un reseau. X- 
CONSULT organise des reunions et des ateliers sur des sujets pointus. 
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XXII| 

Les sites Internet 
h visiter 

^ Les sites generalistes 

Portails sur le conseil, carrefours de la profession de conseil, societes d’in- 
termediation : voici une selection de sites specifiquement consacres an 
conseil. 

www.consultants-enligne.com 

Consultants-enligne est un reseau qui regroupe plusieurs centaines de consul- 
tants couvrant une large gamme de specialites. Ce site vise a mettre en contact 
les consultants et les entreprises. Aux entreprises, il propose une selection 
de consultants specialises par : 

• direction fonctionnelle (production, marketing, finance. . .), 

• et par secteur d’activite. 

De leur cote, les consultants peuvent y presenter leur offre de services, cher- 
cher des missions ou proposer des formations. 

www.c2m.com 

C2M Consulting to Management est un magazine professionnel destine aux 
consultants, edite par le Journal of Management Consulting INC, une fon- 
dation creee en 1981. Cejoumal s’est donne comme mission de developper, 
collecter et diffuser toutes les informations ayant trait au conseil en mana- 
gement a la fois en tant que profession et que communaute d’affaires. II 
informe ses lecteurs de 1’ evolution des idees, des concepts et des outils et 
methodes de travail afm de permettre aux consultants professionnels de per- 
fectionner leurs savoirs et leur savoir-faire. C2M est disponible en version 
papier et en version electronique sur le site du journal. Cejoumal compte plus 
de 15 000 lecteurs dans plus de 50 pays. 

www.devenir.fr 

Cree par Jean-Marc Thirion, ancien president de SYNTEC conseil, et 
Florence Thirion, ce site vise a permettre aux consultants de professionna- 
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User leur demarche et d’approfondir la perception de leur marche et de leur 
strategic. Les principales activites proposees par « DeVenir » sont : 

• le press-book du conseil, 

• des actualites, 

• des dossiers thematiques, 

• des seminaires de formation, 

• du conseil personnalise destines aux professionnels du conseil. 
www.equesto.com 

La premiere plate-forme Internet d’ intermediation qui met en relation des 
experts, proposant leurs conseils et leurs connaissances, avec des profes- 
sionnels a la recherche d’ informations. Creee en 1989, Equesto propose dif- 
ferents services afm de permettre aux clients d’optimiser leur position concur- 
rentiehe grace : 

• au developpement de projet rapide, 

• et a r integration web de solution intranet / extranet. 

Principaux produits : Equesto Knowledge, Equesto Customer, Equesto 
Content Management et Equesto Emailing / Newsletter. 


WWW. expertconsultant. com 

Ea vocation d’expertconsultantcom est de mettre en relation les entreprises 
et les consultants en management. Creee en mai 2000, expertconsultant.com 
repose sur un reseau selectionne de consultants associes et managers des 
societes membres du reseau. Ea selection est elfectuee a partir d’entretiens 
realises par les associes d’expertconsultant.com avec les clients. Ees prin- 
cipaux services proposes par expertconsultant.com sont : 

• la recherche de consultants specialises, 

• la revue de projet eflfectuee par les associes d’expertconsultantcom ; cehe- 
ci peut intervenir a n’importe qu’ehe etape de la conduite d’un projet, 

• les missions de cadrage : les associes d’ expertconsultant.com eflfectuent 
des diagnostics courts et cibles afm d’aider le client a mieux defmir son 
besoin ; expertconsultant.com propose aux entreprises un abonnement 
qui comprend : 

- I’acces aux services en lignes, 

- I’appui avec projet, 

- les rencontres expert consultant, 

- les publications. 
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II propose egalement un abonnement aux cabinets conseil leur permettant : 

• le fonctionnement en reseau (reunions, echanges d’ experiences), 

• la promotion de 1’ expertise, 

• la possibilite de trouver des missions, 

• le label « Qualified Member ». 

WWW. freelance, com 

Freelance.com est un reseau de consultants initialement specialises en infor- 
matique. Ce reseau est anime par des managers commerciaux qui assurent 
la mise en relation des experts et des entreprises. II a elargi sa palette de com- 
petences au consulting et a la communication. Pour adherer au reseau, chaque 
consultant doit etre imperativement enregistre en profession liberate ou en 
societe. Le consultant adherent a acces aux olfres de missions proposees par 
ffeelance.com. Freelance.com a realise un chif&e d’affaires de 27,6 millions 
d’euros en 200 1 et est present dans 1 5 pays a havers le monde. Plus de 4 000 
missions ont ete effectues depuis sa creation en 1998. 

www.idce.com 

Le site Internet de I’IDCE (UCO) contient une information sur I’exercice 
du metier de conseil et sur les moyens de s’y preparer et de se former. L’IDCE 
diffuse une Eethe d’ information mensuelle qui constitue le lien enhe les 
membres de la communaute ideceenne. Ea communaute ideceenne ras- 
semble Fequipe de I’institut, les stagiaires en formation, les anciens diplo- 
mes et tons les partenaires avec lesquels I’IDCE est en relation. Ea Newsletter 
IDCE diffuse une information relative aux activites de I’institut et de ses sta- 
giaires (missions, memoires sur le conseil), de ses anciens et sxu tout ce qui 
conceme I’exercice du metier de conseil en independant. 

WWW. qualif-opq. com 

Ee site portail des Offices Professionnels de Qualification de Prestations 
Intellectuelles (OPQPI) a recemment ete cree par hois offices professionnels 
de qualification des metiers de prestations intellectuelles : I’OPQCM (Office 
Professionnel du Conseil en Management), I’OPQE (Office Professionnel 
de Qualification de la formation) et I’OPQIBI (Office Professionnel de 
Qualification de I’Industrie du Batiment). Ce site vise a mieux fahe connaitre 
les qualifies appartenant a ces differents metiers de prestations intellectuelles 
aux clients, prescripteurs et aux professionnels eux-memes. II a ete cree suite 
a 1’ elaboration du document normatif relatif aux Offices Professionnels de 
Qualification des Prestations Intellechielles (EDX 50-090). 
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Les sites plus generalistes et les 
sites plus specialises 


KM, CRM, ERP, 360°, ISO-9000, e-business, « one to one », e-commerce, 
C to B, B to B . . . dans la selection de sites web qui suit vous pourrez puiser 
des idees novatrices, des themes emergents, des approches innovantes ! 

www.agefi.fr 

Le site des AGEFI contient une masse importante d’ informations sur I’ac- 
tualite economique et fmanciere assorties d’ analyses plus fouillees et de don- 
nees thematiques. 

www.bcg.com 

The Boston Consulting Group 

Ee site du celebre Boston Consulting Group constitue un lieu privilegie d’in- 
formation sur revolution du conseil et des marches du conseil. Ee site com- 
porte, outre une rubrique « Actualites », une information par domaines d’ex- 
pertise : distribution, developpement de I’entreprise, e-commerce, energie, 
services financiers, globalisation, sante, biens industriels, technologies de 
1’ information, organisation, strategic, telecommunications. . . Chacun de ces 
domaines renvoie a des informations et a des etudes ou des publications du 
Boston Consulting Group. 

www.businessweek.com 

E’une des plus grandes revues d’affaires americaines. Information abon- 
dante, notamment sur les activites des entreprises americaines. 

www.hec.ca 

Centre de cas HEC-Montreal 

Ce site presente les cas pedagogiques rediges par les enseignants d’HEC- 
Montreal en management. 

www.ccip.lf/ccmp 

Centre des cas et des medias pedagogiques de la CCIP de Paris 
Ce site presente de nombreux cas d’ entreprises fran 9 aises. 
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www.dc.corn/insights/newsletters/cappuccino/index.asp 
Cappuccino est un service du cabinet Deloitte Consulting. Cette newsletter 
propose une information generate sur les experiences ayant trait aux per- 
formances des organisations. On y trouve notamment : 

• le « Press Room », 

• les evenements a ne pas manquer, 

• le programme Impact, programme citoyen initie par Deloitte Consulting 
a I’echelle intemationale, 

• les news, 

• la mbrique idees qui comprend des analyses, des compte-rendus de livres 
et des liens vers d’autres sites pertinents. 

www.relfesher.com/ceo.html 

The CEO Refresher est un site qui diffuse une information sur le manage- 
ment. II contient des syntheses d’articles, d’ouvrages et des conferences sur 
diflferents themes lies au management des entreprises. Les archives du CEO 
Refresher contiennent notamment plus de 1 100 articles ! 

WWW. decideur. com 

La boite a outils du dirigeant. Ce site contient des outils et informations pra- 
tiques et utiles a votre vie professionnelle, et en particulier, des revues de 
presse, des dossiers thematiques, des actualites, un agenda des conferences, 
salons et evenements a suivre, un annuaire des entreprises, la boite a outils 
du decideur, le tableau de bord du decideurs ainsi que de nombreux liens 
vers des sites pertinents. 

www.ecch.cranfield.ac.uk/ 

European Case Clearing House 

Cree par la Business School de Cranfield en Grande-Bretagne, ce site reunit 
des etudes de cas d’ entreprises rediges dans diflferents pays europeens. 

www3 .gartner. com/Init 

Ce site contient les syntheses du Gartner Group : etudes, perspectives et ten- 
dances classees en function des thematiques du management. Resumes et 
synthese par newsletter. Les principaux domaines converts sont : le 
Management des NTIC, les Politiques Publiques, le E-leaming, le Customer 
Relation Management, les Supply Chain Management, le Knowledge 
Management, I’lntelligence Economique, le Management des bases de don- 
nees... 
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http://news.ft.com/home/ 

Le site d\x Financial Times, le plus grand quotidien d’aftaires britannique, par- 
tenaire des Echos en France. 

www.lexpansion.com 

Ce site Internet contient des informations sur les articles et publications et 
conferences organisees par V Expansion Management Review. 

www.futuribles.com 

Le site Internet de la revue Futuribles contient une information relative a la 
prospective economique, technologique et societale (articles classes, 
reunions, seminaires de formation, publications). Autres services : le bulle- 
tin Vigie Info et la Base de donnees Octave, base de donnees bibliographique 
par themes (vieillissement de la population, sante, climat, environnement. . .). 

www.hbsp.harvard.edu/products/cases/index/html 

Ce site de Harvard University contient plus d’un millier de cas d’entreprises 

dans tons les domaines du management. 

WWW. gestiondeproj et. com 

Ce site Internet independant est anime par des consultants en gestion de pro- 
jet et propose de rassembler les demieres informations sur le sujet. 

WWW. industryweek. com 

Ce site contient une information tres abondante sur le monde industriel. II 
propose des « news », des etudes de marche, des articles, des informations 
sur les meilleures pratiques dans les entreprises industrielles et sur revolu- 
tion des produits et des technologies utilisees. Industryweek.com foumit a 
ses abonnes une serie de newsletters specialisees, quotidiennes, hebdoma- 
daires et mensuelles. 

www.lesechos.fr 

Le site du journal Les Echos contient une abondante information econo- 
mique et fmanciere sur la vie des entreprises. 

www.management.joumaldunet.com 

Le Journal du Management propose une information ciblee sur les entre- 
prises. L’ evolution des cours de la bourse, des dossiers thematiques et des 
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interviews de decideurs du monde de I’entreprise. Le Journal du Management 
diffuse une newsletter gratuite. 

http://www.agefi-editions.com/produits/lettre-des-etats-major.asp 
La Lettre des Etats-Majors recense et analyse tons les mois 1’ evolution de 
la composition et les mouvements qui aflfectent les etats-majors des grandes 
entreprises fran 9 aises. 

www.mconsultantsnews.com 

Depuis 14 ans, Management Consultants News se donne comme but d’in- 
former les consultants britanniques des tendances et des evolutions du mar- 
che du conseil et des technologies de 1’ information. 

www.manageris.com 

Manageris contient des syntheses d’ouvrages de management realises par des 
professeurs fran 9 ais et etrangers de business schools. 

WWW. idee, com/newsletter.php 

La newsletter de I’lDCE, mensuelle et accessible sur Internet, est le lien 
entre les membres de la communaute ideceenne (les stagiaires en formation 
a riDCE, les anciens et les partenaires de I’lDCE). 

www.pmp.co.uk 

PMP est un organisme britannique qui diffuse une information specialisee 
a I’attention des decideurs, des consultants, des analystes et des integrateurs 
de systemes informatiques (news, rapport d’ etudes, conferences speciali- 
sees...). 

www.rics.org.uk/ 

RICS est un organisme britannique qui est charge de diffuser une informa- 
tion pointue a I’attention des consultants britanniques. (news, revues de 
presse, evenements, politique gouvemementale, etudes de cas. . .). 

www.strategis.ic.gc.ca 

Ce site foumit une information tres detaillee sur I’environnement des affaires 
et des entreprises au Canada. II contient aussi de nombreuses analyses sec- 
torielles. 
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www.theeconomi s t.com 

Le site de The Economist contient une information de grande qualite sur 
r economic, le management et les strategies des entreprises a I’echelle Inter- 
nationale. 

www.TPE-PME.com 

Ce site diffuse une information a 1’ attention des dirigeants de TPE et de 
PME. Ea « boutique » offfe a ceux-ci plus de 350 outils touchant a la crea- 
tion d’entreprise, a la gestion du patrimoine, a la transmission, a la gestion, 
a la fiscalite, au social, au management. . . TPE-PME.com est une filiale de 
DI Groupe, groupe de communication plurimedia specialise dans I’infor- 
mation economique et fmanciere et qui regroupe La Tribune, Investir et 
Radio Classique. 

www.usinenouvelle.com 

Ee site Internet du magazine L ’Usine Nouvelle est une mine d’informations 
sur les entreprises industrielles. II contient notamment une revue de presse, 
les actualites, le quotidien des usines, des debats et opinions... L ’Usine 
Nouvelle diffuse aussi le « Marche de 1 ’Industrie » (equipements, foumi- 
tures, sous-traitants de I’industrie), le catalogue de la vente en direct et le 
guide de I’emballage. 
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principaux annuaires 
et guides de consultants 

Annuaire ASLOG 

Des contacts dans tons les metiers de la logistique : responsables logistiques, 
d’entreprises, eonsultants, formateurs, prestataires et universitaires. 

Un elassement alphabetique par soeietes et par regions de tons les adherents 
de I’ASLOG. 

ASLOG (Assoeiation Fran 9 aise pour la Logistique) 

Mail : aslog@wanadoo.fr - Site Internet : www.aslog.org 

j^Annuaire Carnot du conseil 

Get annuaire, disponible en librairies, propose un elassement des eabinets 
eonseil fran 9 ais par regions, avee un index par sigle, nom du responsable et 
speeialite. 

Editions Carnot 

10, quai Jean Mermoz - 78400 Chatou 
Tel. : 01 30 53 75 05 - Mail : eontaet@eamot.fr 

^Annuaire CICF 

Chambre des Ingenieurs Conseils de Franee 
6-12 rue Raffet- 75016 Paris 

Tel. : 01 44 30 49 30 - Mail - eief@eief.fr - Site Internet : www.eief fr 

^Annuaire des Cabinets Conseil 
Bretagne 

CRCI Rennes 

1, me du General Guillaudot - CS 14 422 - 35 044 Rennes Cedex 
Tel. : 02 99 25 41 02 - Mail : eontaet@eabinets-conseil.com 
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^Annuaire des Conseils Qualifies 
OPQCM (Office Professionnei de 
Quaiification des Conseiis en 
Management) 

Cet annuaire est disponible gratuitement et sur demande. 

OPQCM - 73-77 rue de Sevres - 92514 Boulogne Billancourt 

Tel. : 01 46 99 14 55 - Mail : opqem@dial.oleane.com - Site Internet : 

www.opqcm.org 

^Annuaire des Professionneis du 
Conseii en Aquitaine 

Site Internet : www.aquitaineconsultant.com 

^Annuaire SYNTEC Management 

Cet annuaire recense tons les cabinets conseii en management membres de 
SYNTEC et les classe par activite et par ordre alphabetique. 

SYNTEC Conseii - 3 rue Eeon Bonnat - 75016 Paris 

Tel. : 01 45 24 43 53 - Site Internet : www.syntec-management.com 

Internationai Consuitant’s Guide 

Ce guide britannique propose une selection intemationale des consultants 
specialistes des technologies de 1’ information, de 1’ integration des systemes 
et de la logistique (« Supply Chain Management »). 

Site Internet : www.consultants-guide.com 

Le Consuit - Le Guide Pratique des 
Conseiis et Consuitants des regions 
Languedoc-Roussiiion et PACA 

Ce guide vous permet de choisir un consultant en vous proposant : 

• une recherche selon le nom (nom du consultant ou de son cabinet), 

• sa localisation geographique, 

• son metier, 

• ses principaux sectems d’ activite. 
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Le Consult est un outil de promotion des competences des consultants des 
regions Languedoc-Roussillon et Provence Alpes Cote d’Azur. Cet annuaire 
est disponible en version interactive sur le site Internet du « Consult » : 
WWW. le-consult. tm. fr 

Le Guide des Etats Majors des 
Grandes Entreprises 

Outil de travail pour entrer en contact avec les 8 000 dirigeants des 400 plus 
grandes entreprises fran 9 aises grace a des informations essentielles, presi- 
dent et son assistante, conseil d’ administration ou de surveillance, direction 
generate et organigramme, communication, actionnaires, chif&es cles et site 
Internet. 2000 bibliographies detaillees sur les dirigeants. 

Contacts : L’ AGEFI Editions 

Redaction : Marie-Caroline Crabos - Direction de la documentation - 
etats.majors@agefi.fr 

Vente, abonnements, location de fichiers : Dominique Murcia - 
annuaire@agefi.ff. Site Internet : www.etatsmajors.com 

jd Le Guide des Cabinets Conseii en 
Management 

C’est I’ouvrage le plus exhaustif sur les cabinets de conseil en management 
operant en France. II recense plus d’une centaine de cabinets et les presen- 
tent de fa 9 on detaillee. A ete sumomme le « Gault et Millau » du conseil a 
sa sortie en 1993. 

Jean-Baptiste Hugot, 6' edition -juillet 2003, Ees Editions du Management 
- I’Expansion, 496 pages (49 €) 

Site Internet : www.editionsdumanagement.com/management.html 

^ Le Guide des Professionneis du 
Recrutement 

Cet ouvrage tres fouihe recense les cabinets de recrutement (soit 1230 struc- 
tures) et foumit une analyse detaillee des 140 plus importants operant en 
France. 

Gwenole Guiomard, 3' edition, avril 2002, Editions du Management - 
I’Expansion- 560 pages (38 €) 
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Site Internet : http://www.editionsdumanagement.com/recrutement.html 

^ Le Marketing Book 2003 

SECODIP 

La “Bible des tendances de consommation” scion I’editeur. Au-dela des 
habituelles tendances et comportements de consommation, Le Marketing 
Book a ete profondement enrichi, abordant les univers du sport, des loisbs, 
du bricolage, des produits culturels. . . 

Mail : mbk@tns-global.com - Site Internet : http://www.secodip.lr/htm/pro- 
duits/publications_2003 .asp 

^ Le Hard-Discount 

Un panorama complet du hard-discount en Lrance. 

Mail : eric.montazel@tns-secodip.com 

Site Internet : http://www.secodip.fr/htm/produits/publications_2003.asp 

^ Referenseigne 2003 

Un panorama complet de la distribution fran 9 aise. Cette nouvelle version 
propose d’optimiser les cibles, de defmir une strategic de marche ou de 
marque avec celle d’une enseigne. 

Mail : eric.montazel@tns-secodip.com 

Site Internet : http://www.secodip.fr/htm/produits/publications_2003.asp 
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xxiv| 

Les codes d’6thique 
et de d6ontologie 

Apres les crises qui ont secoue les « grands » du conseil et, notamment, 
Arthur Andersen, les professionnels du conseil ont procede a une reevalua- 
tion de r importance de I’ethique et de la deontologie propre a I’exercice de 
cette profession. Voici quelques codes de deontologie emanant d’organismes 
professionnels nationaux (SYNTEC, CICF, OPQCM, Institut des Conseillers 
en Management du Canada, UNATRANTEC) et regionaux (Aquitaine 
Bordeaux Consultants, SCIBER). Cette liste n’est pas exhaustive mais elle 
vous donnera un aper9u sur les differentes manieres d’aborder les questions 
d’ethique et de deontologie au sein de la profession. 


^ OPQCM - Office Professionnel de 
Qualification des Conseils en 
Management 

Code de conduite 

Tons les qualifies OPQCM : Societes de Conseil et Consultants Independants 
s’engagent a respecter les principes suivants dans I’exercice de leur profes- 
sion. 

I .Ee Qualifie OPQCM met son experience et ses connaissances au service 
du client. 

II n’accepte que les missions pour lesquelles il est competent et se porte 
garant des competences du personnel qui I’assiste et des methodes et outils 
qu’il met en oeuvre dans I’accomplissement de sa mi s sion. 

2. Ea Qualification OPQCM garantit un professionnalisme de haut niveau. 
Chaque mission sera eflfectuee avec I’honnetete et Papplication que le client 
est en droit d’attendre d’un Qualifie. 

3. Ee Qualifie est remunere exclusivement par son client. II s’attachera a 
accomplir ses missions dans un esprit de rigoureuse independance a I’egard 
des tiers et au mieux de I’interet de son client. 
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4. Les honoraires du consultant font I’objet d’un accord contractuel avec le 
client dans des conditions de conformite au contexte legal en vigueur d’une 
part, et a I’ethique professionnelle de I’OPQCM, d’autre part. 

5. Le Qualifie, dont les interets personnels ou financiers sont susceptibles 
d’influencer le cours d’une mission, s’engage a en avertir le client. 

6. Les informations portees a la connaissance du Qualifie au cours d’ inter- 
vention de conseil ainsi que les resultats des travaux sont confidentiels et 
ne sont pas divulgues, sans rautorisation prealable du client. 

j^CICF - Chambre des Ingenieurs 
Conseils de France 

Code d’ethique 

Les Membres de la Chambre des Ingenieurs-Conseils de France (CICF) 
s’engagent a se referer aux principes exposes ci-dessous, qui defmissent les 
obligations morales de I’exercice de leur profession. 

Pour etre pleinement eflficaces, non seulement les Ingenieurs-conseils doi- 
vent respecter ces principes mais egalement recevoir une juste remunera- 
tion. 

Les membres de la CICF considerent ces principes, etablis par la Federation 
Internationale des Ingenieurs-Conseils (FIDIC), dont elle est membre fon- 
dateur, comme fondamentaux pour I’exercice de leur profession. 

En consequence, I’Ingenieur-Conseil doit : 

1 - Accepter la responsabilite de la profession vis-a-vis de la Societe, 

2- Rechercher des solutions qui sont en accord avec les principes d’un deve- 
loppement durable, 

3- Toujours preserver la dignite, I’honorabilite et la reputation de la profession. 

4- Maintenir sa connaissance et sa competence a un niveau en rapport avec 
le developpement de la technologie, de la legislation et de la conduite des 
affaires, et appliquer competence, attention et diligence requises dans les 
services rendus au client. 

5- S’abstenir de foumir des services pour lesquels il n’aurait pas les compe- 
tences requises. 

6- Agir en toutes circonstances dans I’interet qui pourrait subvenir dans I’ac- 
complissement de sa tache. 


256 Votre base de ressources sur le conseil 



7- Etre impartial lors de la delivrance d’un avis professionnel, d’un jugement 
ou d’une decision. 

8- Informer le client de tout conflit d’interet qui pourrait subvenir dans I’ac- 
complissement de sa tache. 

9- N’accepter aucune remuneration qui pourrait entacher I’independance du 
jugement. 

10- Promouvoir le concept de la selection par la competence. 

11 - Ni par negligence, ni intentionnellement, ne jamais porter atteinte a la 
reputation ou au travail d’autrui. 

12- Ne faire concurrence a ses confreres que de maniere loyale. 

13- Ne reprendre le travail d’un autre ingenieur-conseil que si cela est expres- 
sement demande par le client. 

14- Face a la demande de reviser le travail d’un autre, se comporter dans le 
respect d’une conduite professionnelle digne des regies de bienseance. 

idSYNTEC 

Code de deontologie 

La profession du Conseil en Management s’est developpee en France grace 
a quelques fondateurs qui ont pose, des I’origine, les regies de deontologie 
de ce metier. Sur ces bases, la profession s’est dotee en 1995 d’un code de 
deontologie (Code de Deontologie de Syntec Conseil). Syntec Conseil en 
Management a decide, en 2003, de reediter ce code de deontologie en pre- 
nant en compte les elements actuels lies a revolution de ce metier. Selon la 
definition etablie par la FEACO (European Federation of Management 
Consulting Associations) « Le Conseil en Management consiste a foumir, 
en toute independance, conseil et assistance sur des questions de 
Management. Ceci inclut notamment 1’ identification et I’etude de problemes 
et/ou opportunites, larecommandation d’actions appropriees et I’aide a leur 
mise en oeuvre. » 

Preambule 

La profession du Conseil en Management, dont le code des valeurs n’est 
pas regi par la loi, se dote des presentes regies de deontologie. Tout adhe- 
rent de Syntec Conseil en Management s’engage, sous peine d’exclusion, a 
respecter et faire respecter ces regies par 1’ ensemble de ses equipes et des 
intervenants dans le cadre des missions qu’il realise. Tout adherent de Syntec 
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Conseil en Management s’ engage sur simple demande de son Client a faire 
etat de ces regies et de leur application. Conscient du fait que le metier de 
Conseil en management repose sur les femmes et les hommes qui le prati- 
quent et conscient de 1’ impact que ses missions peuvent avoir sur son Client 
et sur les salaries de celui-ci, le Conseil en Management appuie son action 
sur : 

• le strict respect des legislations en vigueur dans les pays ou il intervient, 

• le respect d’autrui et notamment les droits fondamentaux des personnes 
tels qu’ils sont definis dans la Declaration Universelle des Droits de 
THomme, et dans la Convention Europeenne des Droits de fHomme. 

Le code de deontologie de Syntec Conseil en Management est articule autour 
de sept valeurs fondamentales: 

• competence 

• devoir de conseil 

• transparence 

• confidentialite 

• independance 

• loyaute 

• ethique 

Competence 

Dans le cadre des prestations qu’il realise, le Conseil en Management s’en- 
gage a mettre a disposition toutes les competences necessaires a leur bonne 
execution et s’en porte garant. II s’ engage a entretenir et developper dans la 
continuite son capital de competences. II s’engage enparticulier a mettre en 
oeuvre le programme Syntec de Valorisation des Competences aupres de 
son personnel. II s’engage a decrire, suite a toute demande de tout prospect 
ou Client, son systeme de gestion de la qualite. II s’engage a demontrer sa 
capacite a progresser et a innover, dans un milieu en constante evolution, et 
a maintenir ses methodes aux standards les plus evolues. 

Transparence 

Le Conseil en Management s’engage a repondre a toute demande sur son 
organisation, sa structure capitalistique, ses liens avec d’autres activites, 
notamment au cas ou il appartient a un Groupe. Le Conseil en Management 
fait connaitre a son Client les liens qu’ils soient capitalistiques, financiers 
ou commerciaux qu’il entretient avec des partenaires, des foumisseurs et 
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d’autres Clients qui seraient susceptibles de generer des conflits d’interet 
dans le cadre de I’execution de ses missions. Lorsqu’il se presente conjoin- 
tement avec d’autres societes de conseil, des prestataires de services, des 
foumisseurs d’equipements ou de produits commercialisables, la nature 
exacte des relations entretenues avec ces partenaires doit etre presentee en 
toute transparence. 

Independance 

Le Conseil en Management s’ engage a realiser ses missions en toute inde- 
pendance d'esprit : 

• II fait de rhonnetete intellectuelle sa regie de conduite dans toutes ses 
relations avec son Client, 

• II s'engage a ne pas subordonner I'interet de son Client a ses interets 
propres, commerciaux ou de toutes autres natures. 

Devoir de conseil 

Les engagements contractuels du Conseil en Management sont exprimes en 
termes d’obligation de moyens et/ou de resultats. Independamment de I’obli- 
gation contractuelle qui est la sienne, les prestations foumies par le Conseil 
en Management s’inscrivent de maniere systematique dans le cadre d’un 
devoir de conseil aupres de son Client. 

Confidentialite 

Le Conseil garantit la totale confidentialite des informations de nature non 
publiques dont il est amene a avoir connaissance de la part de son Client 
dans le cadre de la mission qu’il mene aupres de ce dernier. A cette fm, il s’ en- 
gage a mettre en oeuvre tous les moyens appropries permettant d’ assurer la 
protection de ces informations. 

Loyaute 

Vis-a-vis de son Client, le Conseil en Management s’engage a entretenir une 
relation d’absolue loyaute. Les travaux qu’il realise sont, sauf accord parti- 
culier, la propriete de son Client. Dans le cas de missions de meme nature 
effectuees pour des Clients concurrents, le conseil en Management est tenu 
d’ informer ceux-ci des dispositifs mis en oeuvre pour proteger leurs interets 
respectifs. Vis-a-vis de ses concurrents, le Conseil en Management s’engage 
a des pratiques saines et loyales fondees sur le respect du aux professionnels 
du meme metier. Vis-a-vis de ses partenaires, le Conseil en Management 
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s’ engage a respecter des pratiques fondees sur le respect mutuel. 

Ethique : 

Face a des situations imprevues ou exceptionnelles, le Conseil en 
Management prend les mesures qui s’imposent en se referant a 1’ ensemble 
des principes du present code de deontologie. Syntec Conseil en Management 
pent, saisi par un Client, une entreprise de Conseil en Management, le par- 
tenaire d’une societe de Conseil en Management ou un salarie, jouer le role 
d’arbitre sur une question d’ethique. 

^ ICMC - Institut des Conseillers en 
Management du Canada 

Code de deontologie 

Le present code a pour but de defmir les obligations professionnelles des 
membres de fa 9 on a proteger le public en general et le client en particulier. 
Le code sert aussi a preciser les attentes des membres les uns envers les 
autres et envers la profession. Le generique masculin y est utilise sans aucune 
discrimination et uniquement dans le but d'alleger le texte. 

On entend par « Conseil » : le Conseil d'administration d'un institut provin- 
cial ou regional de conseillers en management, membre de I'lnstitut des 
conseillers en management du Canada. 

On entend par « membre » : tout membre en regie d'un institut provincial ou 
regional de conseillers en management, au Canada. 

Obligations envers le public 

Respect des lots 

Le membre doit se conduire conformement aux lois et aux reglements en 
vigueur qui s'appliquent a la profession. 

Representation 

Le membre ne doit representer les membres d'un institut provincial, regio- 
nal ou national que s'il y est autorise. 

Protection du public 

Le membre dont la conduite professionnelle est jugee inconvenante par le 
Conseil est passible de suspension ou d'expulsion de son institut. 
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Obligations envers la profession 

Connaissances 

Le membre doit etre au fait du present eode de deontologie et du Trone eom- 
mun de eonnaissanees fondamentales defini pour la profession. 

Le membre doit s'eflforeer de maintenir ses eonnaissanees a jour dans tons 
les domaines de la profession ou il pretend posseder une expertise. 

Autodiscipline 

Le membre doit eonsiderer I'autodiseipline professionnelle eomme un pri- 
vilege et aeeepter les obligations qui en deeoulent. Par eonsequent, le membre 
doit porter a I'attention du Conseil tout eeart de eonduite professionnelle d'un 
autre membre. 

Responsabilites des collaborateurs 

Le membre doit veiller a ee que les eonseillers en management qui elfeetuent 
du travail pour son eompte eonnaissent et respeetent le present eode de deon- 
tologie. 

Comportement 

Le membre doit se eonduire de fa9on a preserver la bonne reputation de la 
profession et la eapaeite de eelle-ei de servir I'interet publie. 

Le membre doit eviter de partieiper a des aetivites pouvant nuire a la qua- 
lite de ses eonseils professionnels. 

Le membre ne doit pas s'engager dans des entreprises dont la natoe est 
ineoneiliable avee son statut de professionnel. 

Obligations envers les autres membres 

Evaluation du travail d'un autre membre 

Le membre a qui on a demande d'examiner et de eritiquer le travail d'un 
autre membre doit en informer eelui-ei avant d'entreprendre un tel mandat. 


Les codes d’ethique et de deontologie. 261 



Obligations envers le client 

Services aux clients 

Le membre doit agir dans les meilleurs interets du client en lui foumissant 
des services professionnels avec integrite, objectivite et independance. 

Le membre ne doit pas encourager les attentes pen realistes d'un client. 

Methodes commerciales 

Le membre ne doit pas adopter des methodes commerciales qui ne convien- 
nent pas a I'image professionnelle de I'lnstitut ou de ses membres. 

Competence 

Le membre ne doit accepter que les mandats correspondant a ses connais- 
sances et a ses competences. 

Entente prealable 

Le membre doit, avant d'accepter un mandat, s'entendre avec le client sur les 
objectifs, I'ampleur, le plan du travail du mandat et les couts qui y sont asso- 
cies. 

Honoraires 

Le membre doit etablir a I'avance avec un client une entente sur ses hono- 
raires pour tout travail important et doit informer toutes les parties en cause 
lorsque les termes de I'entente peuvent nuire ou sembler nuire a son objec- 
tivite ou a son independance. 

Le membre doit refuser toute entente sur ses honoraires dont les termes pour- 
raient compromettre son integrite ou la qualite des services rendus. 

Con/lit 

Le membre doit eviter d'intervenir simultanement chez plusieurs clients sur 
des mandats susceptibles de creer des situations conflictuelles, sans informer 
a I'avance toutes les parties et obtenir leur accord a cet egard. 

Le membre doit informer le client de tout interet personnel ou autre pou- 
vant nuire ou sembler nuire a son jugement professionnel. 

Le membre ne doit pas profiter de sa presence chez un client pour encoura- 
ger, sauf par le biais d'une publicite, un employe de ce dernier a considerer 
un autre emploi, sans en avoir discute au prealable avec ce client. 
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Confidentialite 

Le membre doit trailer tous les renseignements relatifs aux clients avec confi- 
dentialite. 

Objectivite 

Le membre doit s'abstenir de servir un client dans des conditions qui pour- 
raient affecter son degre d'independance et doit se reserver le droit de se reti- 
rer, le cas echeant, d'un tel mandat. 

A I'initiative de I'Institut des conseillers en management du Canada, le pre- 
sent code de deontologie a ete adopte substantiellement par tous les insti- 
tuts provinciaux ou regionaux de conseillers en management du Canada et, 
en consequence, s'applique a tous leurs membres. 

^UNATRANTEC 

Code d’ethique professionnelle 
des consultants en innovation 
et en transfert de technologie 

Chaque membre d'UNATRANTEC adhere de maniere explicite et formelle 
aux principes enonces ci-apres et s'engage a les faire connaitre a ses clients 
et a son environnement institutionnel. 

1. Le consultant en Innovation et en Transfert de Technologie a pour 
vocation d'assister et d'apporter competences, moyens et methodolo- 
gies aux entreprises, centres de recherche ou pouvoirs publics dans 
leurs besoins de toute nature en gestion de I'innovation et/ou transfert 
de technologie. II en fait une part significative de son activite profes- 
sionnelle, dans une perspective de rentabilite economique. 

2. Le consultant est independant des pouvoirs publics, des collectivi- 
tes locales, des organismes consulaires ouparapublics, des financiers 
et des industriels. 

3. Le consultant s'interdit toute mission dont I'objet principal serait 
d'obtenir un subside et dont la retribution serait strictement propor- 
tionnelle a ce subside. 

4. Le consultant prend en compte la perennite de I'entreprise de son 
client et integre dans sa reflexion, son action et sa deontologie, les 
implications directes et indirectes de sa mission. Conscient de I’im- 
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portance de sa contribution au developpement et a la performance des 
entreprises, le consultant s'engage a respecter scrupuleusement une 
deontologie exigeante dans I'acceptation et la realisation des missions 
qui lui sont confiees. 

5. Le consultant s'engage a n'accepter que des missions explicitement 
defmies avec ses clients. Dans tons les cas, une approche formelle du 
probleme pose par le client debouche sur une proposition de collabo- 
ration ecrite. Le consultant n'intervient qu'en function d'un contrat for- 
mellement convenu avec son client pour la mission consideree. 

6. Le consultant s'engage a mettre en oeuvre des moyens suffisants et 
adaptes au sujet a trader et refuse toute mission qui excede les moyens 
materiels dont il dispose ou qui n'entre pas dans son domaine de com- 
petence. 

7. Le consultant et les intervenants qu'il delegue, s'engagent a pre- 
senter les qualites de formation, d’ experience et de moralite neces- 
saires pour mener a bien, en respectant les principes de deontologie, 
les missions dont ils ont la charge. Ils s’evertuent a accroitre en per- 
manence leur niveau de performance et de connaissance dans leur 
domaine professionnel. 

8. Missionne par son client pour un probleme precis, le consultant s'en 
tient strictement a son role de conseil a I’egard de celui-ci et des acteurs 
qu'il est amene a rencontrer dans sa mission. 

9. Le consultant ne pent se substituer a son client dans I'exercice de 
toute decision finale d’ integration ou de valorisation technologique 
sous quelque forme contractuelle que ce soit. II informe regulierement 
son client de revolution de sa mission. 

10. La remuneration du consultant s’etablit sous la forme d'honoraires 
definis a la signature de la commande du client. Cependant il est accep- 
table qu'une prime supplementaire soit liee a I'aboutissement de sa 
mission. 

11. Dans les cas de recherche d’opportunites ou de partenaires, par 
exemple en vue d’integration technologique (ex. diversification...) ou 
de valorisation (ex. cession, concession...), le consultant presente les 
opportunites d'affaire de maniere ecrite a son client et s'interdit de tra- 
vailler simultanement pour le vendeur et pour I'acheteur a moins de 
leur accord expres. 

12. Le consultant s'engage a conserver pour son client (sauf accord 
expres de celui-ci) Texclusivite des contacts issus de sa mission durant 
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une periode de six mois apres la fin de la mission. 

13. Le consultant maintient une stricte reserve dans toutes ses 
demareties sur les elements confidentiels que son elient pent etre 
amene a lui eommuniquer. A la demande de eelui-ei, des aceords de 
eonfidentialite speeifiques et expres peuvent etre eonclus. 

14. Pendant la duree de sa mission, le consultant s'engageant a reali- 
ser sa mission avec le respeet des interets fondamentaux de son elient, 
s'interdit un demarehage eommereial aupres des eoneurrents direets du 
elient eonceme par la mission, sauf dans le eas de missions ou etudes 
multielients, qu'il presente explieitement eomme telles. 

Dans le eas ou une nouvelle demande proehe de eelle d'un de ses 
clients en eours se manifesterait, le eonsultant prend I'engagement d'en 
informer avee diligenee le elient eoneeme et de renoneer, si eelui-ci 
le souhaite, a satisfaire la demande du nouveau elient potentiel. 

15. Dans le eas de missions paralleles ou eolleetives ehez un meme 
elient, les eonsultants s'engagent a respeeter entre eux des regies de 
bonne eollaboration afin de eonserver le souei fondamental des inte- 
rets du client. 

16. De maniere generale, les eonsultants s'engagent a respeeter entre 
eux des regies de eoneurrenee loyale et a s'informer mutuellement des 
pratiques de eoneurrenee deloyale dont ils pourraient etre I'objet ou les 
temoins. 

jd Aquitaine Bordeaux Consuitants 

Charte Aquitaine Bordeaux Consuitant 


Le service au client suppose. . . 


Art. 1 

Un professionnalisme, atteste par une formation et une experience 
validee. 

Art. 2 

La maitrise de methodes demontrant des competences reelles et de 
haut niveau. 

Art. 3 

La capacite d'agir en toute independance d'esprit. 

Art. 4 

Prudence et circonspection dans I'acceptation de la mission, apres 
analyse approfondie du probleme a resoudre. 

Art. 5 

La determination de refuser une mission non conforme a ses possi- 
bilites et la necessite d'accepter une complementarite. 
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Art. 6 

L'aptitude et la volonte de reformuler le besoin reel si necessaire. 

Art. 7 

La conduite des missions dans les delais et termes convenus avec le 
client. 

Art. 8 

Un mode de determination d'honoraires clairement defini au demur- 
rage de chaque mission. 

Art. 9 

Une formation et une information permanentes pour of&ir au client 
la meilleure competence. 

Art. 10 

Un suivi attentif de I'etat de I'art dans son domaine et savoir evoluer. 

Art. 11 

Une garantie de competences et de moralite y compris de ses colla- 
borateurs dans toutes les missions de conseil. 


Et plus generalement dans I'exercice de sa profession, le consultant doit : 

• s'interdire de nuire professionnellement a la reputation d'un confrere 

• faire preuve de confratemite et d'entraide a I'egard des autres consultants 
a I'occasion de missions pliuidisciplinaires. 

idSCIBER 

Code de deontologie professionnelle 

Article 1 : Engagement ethique 

Le consultant adherent s’engage, a I’egard de ses clients et partenaires, a 
respecter le present Code de Deontologie professionnelle, et a I’inclure ou 
I’inscrire dans ses contrats types ou conventions d’engagement. II pent ega- 
lement I’inclure dans tout code de deontologie preexistant au sein de son 
organisation. 

Article 2 : Conformite a la loi 

Le consultant adherent s’engage a conformer ses actes professionnels aux 
lois en vigueur : lois et decrets, conventions de branche, conventions col- 
lectives applicables. . . 

Article 3 : Competences professionnelles 

Le consultant adherent s’engage a preciser clairement a ses clients, sur 
contrat, « qui fait quoi » dans la mission convenue. En particulier, pour les 
marches officiels et appels d’oflfres, il s’engage a preciser les intervenants 
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internes, les sous-traitants et les vacataires. En meme temps, sa prise de res- 
ponsabilite I’amene a preciser au client le nom de I’interlocuteur respon- 
sable de 1’ operation. 

Article 4 : Pratique du marche 

Le consultant adherent respecte en vertu de I’article 2, la codification fis- 
cale et les indications du code general des impots, en particulier pour ce qui 
conceme I’exclusion de toute pratique non justifiee par une ecriture comp- 
table legale. 

Article 5 : Principes de remuneration 

Toute operation du consultant adherent fait I’objet d’une contractualisation 
ecrite avec son client, portant mention des modalites de facturation. Le 
consultant est remunere par le ou les signataire(s) du (ou des) contrat(s). 
Lorsque la remuneration est liee a un interessement en tout ou partie, en 
observation de I’article 2, les elements de remuneration doivent etre identi- 
fiables et verifiables. 

Article 6 : Clarte a I’egard du client 

Le consultant adherent adopte une conduite claire a I’egard de son client. 
En particulier, il informe son client, avant passation de contrat ou d’accord, 
si son activite I’amrae, par ailleurs, a travailler pour des interets concurren- 
tiels potentiellement prejudiciables. II mene a bien la mission pour laquelle 
il s’est engage, dans le cadre des engagements contractuels reciproques, et 
des objectifs determines decrits : « objectifs de moyens » ou dans certains 
cas de resultats clairement enonces. 

Article 7 : Confidentialite / Secret 

Le consultant adherent s’ engage a exprimer les regies de confidentialite et/ou 
d’anonymat qu’il applique en interne par rapport a chaque acteur de I’orga- 
nisation, et a I’egard du secret professionnel applicable pour tout projet, 
intention, concept, idee, informations de toutes natures liees a I’activite, et 
obtenus dans le cadre de la mission. Le consultant adherent indique au client, 
dans toute la mesure du possible, par ecrit, ce qu’il fera des rapports ecrits 
et des divers documents utilises ou obtenus dans le cadre de sa mission, y 
compris de ses propres redactions. Il s’assure aupres du client de ce qu’il 
peut utiliser, vis-a-vis de I’exterieur comme reference, et de 1 ’utilisation faite 
par le client des documents remis. 
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Article 8 : Defense de Timage de la profession 

Le consultant adherent s’engage a ne pas denigrer aupres de ses interloeu- 
teurs, quels qu’ils soient, le metier de eonseil en general et ses eonfreres en 
partieulier. 

Article 9 : Saisie de la commission d’ethique 

Le eonsultant adherent indique sur ses eontrats la possibilite de mediation 
avant eontentieux otferte par la eommission d’ethique SCIBER. 
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Les lieux pour 
se former au conseil 


La formation de consultants est encore une idee neuve en France et egale- 
ment en Europe. II existe deux types de formations : 

• des formations diplomantes, 

• des formations qualifiantes. 

Des formations diplomantes 

IDCE - Institut pour le Developpement du Conseil et de I’Entreprise, 
institut associe a TUniversite Catholique de I’Ouest (UCO) 

Cree en 1987 a Angers avec I’appui du Conseil General de Maine et Loire, 
du Conseil Regional des Pays de la Loire, et de diflferents acteurs locaux et 
regionaux, 1’ institut est le specialiste de la formation et de la preparation des 
etudiants et des cadres a I’exercice du metier de conseil. L’IDCE est aujour- 
d’hui present a Angers, Paris, Lyon et Toulouse (en partenariat avec I’lnstitut 
Catholique de Toulouse. LTDCE est un institut associe de I’Universite 
Catholique de I’Ouest depuis le 1“ septembre 2006. 

L’ institut a developpe une pedagogie specifique dans I’accompagnement des 
etudiants et des cadres porteurs de projet conseil, et des consultants en activite. 

Les parcours proposes ont pour objectif : 

• de vous dormer les outils et les methodes pour construire votre oflfre de 
services conseil, 

• de vous procurer les savoirs, savoir-faire et savoir-etre indispensables 
pour developper une activite de conseil eflficiente, 

• de faire de vous un professionnel du conseil. 

Le parcours diplomant de I’lDCE vous permet : 

• de professionnaliser votre demarche conseil 

• d'obtenir la certification de "Consultant en management" homologue par 
I'Etat au niveau II 
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Vous pouvez preparer le diplome de 3 fa^ons differentes : 

• en temps plein, si vous etes cadre ou dirigeant en reconversion ou en conge 
individuel de formation 

• en temps partiel, si vous etes cadre ou dirigeant en activite 

• par la Validation des Acquis de I’Experience (V.A.E) pour tout consultant 
exer 9 ant depuis au moins 3 ans le metier de consultant en qualite de salarie, 
d’associe, d’independant ou de consultant interne dans une entreprise ou 
une collectivite publique ou para-publique 

Vous pouvez aussi : 

• suivre un parcours personnalise et acquerir des certificats en vue de I'ob- 
tention ulterieure du diplome de "Consultant". 

• Obtenir le diplome universitaire de "Consultant" (Bac + 5). 

Cette formation est ouverte aux diplomes de I’lDCE et aux consultants en 
activite desireux de professionnaliser leur demarche et de developper le tra- 
vail collaboratif en reseau. 

Coordonnees : 

IDCE - Universite Catholique de I’Ouest (UCO) 

3 place Andre Eeroy - BP 10808 - 49006 Angers cedex 01 

Tel. : 02 72 72 63 66 - Eax - 02 72 79 63 67 - Email : info@idce.com - 

Site Internet : www.idce.com 

DESS Theories et pratiques de I’intervention dans les organisations de 
I’Universite Paris VII - Denis Diderot 

Ce DESS vise a preparer les etudiants ou les cadres salaries a exercer des fonc- 
tions de conseil interne ou exteme dans les entreprises publiques ou privees, 
les adrninistrations, les collectivites locales, les cabinets conseil, les organismes 
de formation, les institutions de sante et d’education et le secteur associatif 
Site Internet : www.sigu7.jussieu.fr/Diplomes/DESS/index.htm 

Master Management socio-economique, option consultant en ingenierie 
du management - ISEOR, Universite de Lyon III 

Cette formation prepare au conseil en management et a la conduite de pro- 
jets selon la methode socio-economique par le professeur Henri Savall et 
I’equipe de 1’ ISEOR. 
http: www.univ-lyon3.fr 
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jdOes formations qualifiantes 

IDCE - Institut pour le Developpement du Conseil et de I’Entreprise 
(UCO) 

L’ institut propose des modules de formation a la carte : 

- « Analyse des activites et des modes d’ organisation des entreprises» 
(8 jours) 

- « Action commerciale du consultant en management » (19 jours) 

- « Outils et methodologies-cles du consultant en management» (8 jours) 

- « Outils et methodes d’aide au developpement des entreprises et des terri- 
toires» (8 jours) 

- « Ingenierie de 1’ intervention de conseil en management » (6 jours) 

ou des parcours personnalises (un ou deux modules + une mission tutoree 
par I’IDCE). 

Les candidats qui passent avec succes revaluation de ces modules obtien- 
nent des credits capitalisables et sont susceptibles, s’ils le desirent, de pre- 
parer ulteriemement la certification de « Consultant en management » homo- 
loguee par I’Etat au Niveau II. 

Site Internet : www.idce.com 


✓IlSEOR - University Lumi^re Lyon 2 

L’ISEOR propose deux programmes de formation pour les consultants : 

• MACPMI (Management strategique des activites de consultant) 

Ee programme MACPMI est structure autour de trois modules cles : gerer 
et developper son cabinet, negocier et vendre des produits de conseil, reali- 
ser des prestations de qualite a forte valeur ajoutee. 

• EORCONS 

Eormation pour consultants, experts, cadres et dirigeants (12 jours). 

Ce programme comprend deux modules principaux : 

• les processus et les outils du management socio-economique, 

• le metier de 1 ’ intervenant (consultant professionnel, consultant interne ou 
cadre dirigeant). 

Ces programmes sont places sous la responsabilite du professeur Henri 
Savall, professeur a I’Universite Eyon 2. 

Site Internet : www.iseor.com 
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XXV l| 

Comment choisir son 
assurance professionnelle 
de consultant 


Que vous exerciez en liberal, en qualite de gerant majoritaire de SARL ou 
d’associe unique d’une EURL, vous serez affilie a la CIPAV (Caisse 
Interprofessionnelle de Prevoyance Assurance-Vieillesse), 21 rue de Bern, 
75403 Paris Cedex 08. Cette caisse assurera votre couverture sociale pour 
la prevoyance, I’invalidite, le deces et la retraite. 

Vous pouvez souscrire des complements constitues a titre individuel par des 
mecanismes de capitalisation. C’est le cas, notamment, depuis la Loi du 11 
fevrier 1994, dite Loi Madelin qui permet aux travailleurs non salaries de 
deduire de leurs revenus imposables des cotisations de prevoyance et de 
retraite complementaire. II est done possible de defiscaliser vos cotisations 
de retraite complementaire afin de vous constituer une rente. 

Par consequent, un bon contrat d’assiuance pour vous est un contrat qui 
devra comporter : 

• une garantie des la souscription du coefficient de rente 

• les ffais exposes de fa9on transparente et, en evitant les ffais pre-comp- 
tes. 

Vous pouvez utilement vous renseigner aupres de specialistes des contrats 
d’assurance pour les professionnels du conseil. En voici deux que je vous 
recommande tout particulierement : 

Monsieur Alain BAILLON 
5 me Alsace Lorraine 
14750 ST AUBIN SUR MLR 
Tel: 02 31 96 96 76 
Lax : 02 31 96 96 75 
Mail : ab@abconseil.net 

Monsieur Jerome DENIAU 
Assureur 

95 me du Vieux saint-Louis 
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BP 507 - 53005 LAVAL Cedex 
Tel : 02 43 59 70 00 
Fax : 02 43 53 00 32 

Vous devez aussi souscrire une assurance en responsabilite civile destinee a 
vous proteger dans I’exercice de vos activites de conseil. Bien que peu nom- 
breux, il existe des organismes specialises dans la couverture de ce type spe- 
cifiques de risques professionnels (c’est le cas notamment du groupe AXA). 
Renseignements : 

Monsieur Joel BERTRAND 
Groupe AXA 
24 rue de la Fosse 

BP 858 - 44021 NANTES Cedex 01 
Tel: 02 40 48 15 91 
Fax : 02 40 35 50 43 
ou 

Monsieur Michel BRUN 

Vice President de la CIPAV 

Tel : 04 66 20 25 

Fax : 04 66 20 43 65 

e-mail : Michelbrun.2@wanadoo.fr 
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Les fonds r6gionnaux 
d’aide au conseil 


Le developpement du conseil fait I’objet d’aides allouees aux entreprises. 
Ces aides concement d’une fa 9 on plus globale le developpement des pres- 
tations immaterielles (recherche, developpement, transferts de technolo- 
gies. . .). Les principals aides au fmancement public des activites de conseil 
sont : 

• les FRAC (Fonds Regionaux d’ Aide au Conseil), 

• les FRAC -NTIC, 

• ACE (Aide au Conseil d’Entreprise), 

• les ERATT (Eonds Regionaux d’ Aide au Transfer! de Technologie), 

• I’ATT (Aide au Transfer! de Technologie). 

Ces aides sont attribuees aux entreprises afin de leur permettre : 

• d’utiliser les services d’ experts et de conseils exterieurs, 

• et de promouvoir le developpement d’ actions destinees a renforcer leur 
competitivite. 

Les FRAC (Fonds regionaux d’aide au conseil) 

Site Internet : www.telecom.gouv.fr 

Ee but des ERAC est d’ inciter fmancierement les PME/PMI de moins de 
500 salaries fmancierement saines, et non controlees par une entreprise d’une 
taille superieure a ce seuil, a recourir aux services de conseils exterieurs. II 
existe deux types de ERAC : 

• le ERAC court : il s’ applique a des missions courtes de diagnostic allant 
de 1 a 5 jours et n’excedant pas un plafond de 3800 euros de subvention. 
Ea prise en charge pent atteindre 80 % du montant de la prestation. 

• le ERAC long : il s ’ applique a des missions pouvant aller de 6 a 60 j ours. 
Ea prise en charge porte dans ce cas siu 50 % du montant total de la pres- 
tations dans la limite d’un plafond de 15 a 30 000 euros selon les regions. 

Ees domaines d’ intervention consideres sont variables selon les regions. Ils 
concement plus particulierement : les etudes de marche, 1’ introduction des 
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nouvelles technologies, la production automatisee, Taction commerciale, la 
qualite, la gestion des ressources humaines, la formation professionnelle et 
T organisation des fonctions de Tentreprise. 

Les organismes competents sont : 

• les CCI (Chambres de Commerce et d’Industrie), 

• les conseils regionaux, 

• et les DRIRE (Directions Regionales de TIndustrie, de la Recherche et 
de TEnvironnement). 

Dans le cadre du FRAC, une experience est menee par les DRIRE. File s’ in- 
titule FRAC-NTIC, c’est le cas notamment de la DRIRE de Picardie qui 
propose aux PME qui ont recours aux services de conseil en technologic de 
T information, une aide fmanciere specifique. 


ACE (Aide au Conseil aux Entreprises) 

Site Internet : www.telecom.gouv.fr 

Ces aides visent a faciliter la conception et la mise en oeuvre dans les entre- 
prises de projets et de demarches de changement concemant T amelioration 
de la gestion des ressources humaines. Comme les FRAC, ces aides s’adres- 
sent en priorite aux PME. Ees projets soutenus concement : les conditions 
de travail, T organisation du travail, la gestion previsionnelle des emplois et 
des competences, la prevention des exclusions et les politiques de recrute- 
ment et de formation. 

Ces aides representent entre 20 % et 50 % du cout global (constitue par le 
cout du conseil exteme + du surcout supporte par Tentreprise en interne) et 
pas plus de 80 % du cout exteme plafonne a 60 980 euros hors taxes. 


FRATT (Fonds Regionaux d’Aide au Transfer! de Technologie) 

Site Internet : www.telecom.gouv.fr 

Ees FRATT visent a rapprocher les PME des laboratoires de recherche 
publics ou prives, les centres techniques, les universites et les ecoles d’in- 
genieurs afin d’ameliorer la qualite de leurs produits et la competitivite de 
leur outil de production. 
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Les entreprises beneficiaires sont celles de moins de 250 salaries, financie- 
rement saines et non controlees a plus de 25 % par un groupe de 250 per- 
sonnes (ou, sous certaines conditions par des PMI de 250 a 500 personnes). 
Les projets soutenus sont les travaux de mesures, d’essais, d’analyses et 
d’etudes. Les aides ne sont pas cumulables avec celles de I’ANVAR et avec 
la procedure ATOUT. Cette aide n’existe pas dans toutes les regions. La sub- 
vention proposee pent couvrir jusqu’a 50 % du cout des prestations du labo- 
ratoire dans la limite d’un plafond de 30 000 euros. 

Contact : DRIRE 


ATT (Aide au Transfer! de Technologie) 

Site Internet : www.telecom.gouv.fr 

Ces aides ont pour but de faciliter la vente ou 1’ acquisition de technologies 
entre laboratoires et entreprises ou entre entreprises elles-memes. 

Ces aides concement les travaux techniques, les etudes de marche, la pro- 
priete industrielle, la recherche de partenaires et 1’ assistance a la negocia- 
tion lors de 1’ acquisition ou de la vente de technologies. 

L’aide revet la forme d’une avance remboursable representant jusqu’a 50 % 
des depenses retenues par I’ANVAR dans le programme de transfert. 
Contact : Delegations Regionales de I’ANVAR 


Les fonds regionnaux d’aide au conseil 277 




XXVIlll 

Les normes relatives h 
I’exercice du metier 


Le developpement des normes de qualite est un phenomene qui touche peu 
ou prou tous les aspects de Torganisation et des activites de I’entreprise. Ce 
mouvement s’ est etendue depuis deja quelques annees aux activites de ser- 
vice et, notamment, aux activites de services de matiere grise. Ce mouvement 
participe a la fois de : 

• la mondialisation des marches, 

• la recherche d’une meilleure transparence dans le fonctionnement des 
marches, 

• r importance croissante de la qualite dans les nouvelles formes de concur- 
rence. 

II existe a present differentes normes relatives aux prestations intellectuelles. 
Parmi celles-ci, il est possible de distinguer plus particulierement : 

• les normes d’accompagnement des entreprises, 

• les normes-outils, 

• les normes destinees a clarifier et soutenir les prestations intellectuelles. 

Les normes d’accompagnement des entreprises 

Les normes d’accompagnement des entreprises recouvrent une premiere 
serie de documents : 

• la norme NF X 50-880 : services des centres de gestion agrees et habili- 
tes, 

• la norme NF X 50-770 : activites des pepinieres d’ entreprises, 

• la norme NF X 50-77 1 : activites de services de plates-formes d’initiatives 
locales, 

• le fascicule de documentation FDX 50-054 : conseil en management, 

• le CWA (Cen Workshop Agreement) sur le conseil et 1 ’ accompagnement 
des petites entreprises repris sous forme d’accord AFNOR ACX 50-88 1 . 
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Les normes outils 

• La norme NF EN IS 0 1 9 0 1 1 : Lignes directrices pour 1’ audit des systemes 
de management de la qualite eEou de management environnemental. 

• Le FDX 50-183: Ressources humaines dans un systeme de management 
de la qualite - management des competences. 

• La norme NFX 50-151 : Analyse de la valeur - analyse fonctionnelle. 

• Le FD ISO/TR 170-10 : Exigences generales relatives aux organismes 
procedant a 1’ accreditation d’organismes d’inspection. 

• Le projet de norme pr NFX 50-110 : Prescriptions generales de compe- 
tences pour une expertise. 

• Le FDX 50 127 : Maitrise du processus de conception et de developpe- 
ment. 

• La norme XPX 50-650 : Excellence commerciale permettant 1’ analyse et 
la mise en oeuvre des systemes de vente de I’entreprise. 

• Le FDX 50-680 : Outils d’aide au management - TQM (Total Quality 
Management) 2. 

• La norme experimentale XPX 50-702 relative au cahier des charges des 
applications comptables informatives. 

• La norme NF EN ISO 10 007 : Lignes directrices pour la gestion de la 
configuration. 

• Le FDX 50-115: Management de projet. 

Les normes pour clarifier les metiers on soutenir les prestations intel- 

lectuelles 

• La norme NFX 50-767 sur la qualite des services des cabinets conseil en 
recmtement. 

• La norme NFX 50-761 sur la formation professionnelle. 

• La norme experimentale XP 50-053 : Prestations de veille et de mise en 
place d’un systeme de veille. 

• La norme NFX 50-057 : Qualite des etudes de marche et d’opinion. 

• Les normes experimentalesXPZ 67-801 : Referentield’infogerance par- 
tie 1 - Specifications de service et partie 2 - Specification de mise en 
oeuvre du service. 

• La norme NF Z 40-350 : Prestations en archivage et gestion extemalisee 
de documents papier. 

• Le FDX 50-550 : Demarche qualite en recherche. 

• Le projet de norme pr NF EN ISO/CEI 170-11: Exigences generales pour 
les organismes d’evaluation de la conformite. 
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• Le projet de norme par NF EN ISO 170-24 sur la certification de person- 
nel. 

• La norme NF P 94-500 sur les missions geotechniques. 

Pour vous procurer le texte relatif a I’une de ces normes ou documents qua- 
lite, cf I’AFNOR. 

Site Internet : www.afnor.fr 
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XXIX 


Contrat de Conseil, example 
tire d’une vraie mission 
de conseii 


Adresse : 


A I’attention de Monsieur XYZ 

DIRECTION VIE 

Projet de collaboration 

Orientation, architecture et projet 


Cette proposition fait suite a nos entretiens du 1 1 avril, 4 et 30 mai et 
aux differents documents que vous m’avez adresses. 

Elle a pour objet de situer : 

• votre contexte et votre projet, 

• le schema d’intervention propose, 

• le budget indicatif de cette operation. 
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SOMMAIRE 


1 . Les elements cles du contexte 

• Situation du pole vie du client 

• Redynamisation de la fonction commerciale 

2. Votre demande 

• La mission de la societe de conseil 

3. L’architecture de la mission 

• Objectifs de la mission 

• Vision globale de la mission 

• Presentation des actions 

4. Les contributions de la societe de conseil 

• Contributions 

• References 

5. Les conditions de collaboration 

• Budget 

• Conditions d’acceptation 

• Conditions de reglement 
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1. Les elements cles du contexte 

Situation du pole Vie du client 

• Le client poursuit sa restructuration et acheve la mise en place de 
ses 2 grands poles operationnels : la Direction VIE et la Direction 
DOMMAGES 

• Le pole Vie, objet de cette proposition, a connu depuis juillet 

2000 des changements importants conduits par son nouveau 
Directeut; M 

• Ce pole, est compose en particulier de la branche assurances 
collectives n°... sur le marche frangais avec un chiffre d’affaires 
de .... milliards et un effectif d’environ n personnes. 

A partir des changements realises, cette branche dispose maintenant 
de toutes les fonctions lui permettant d’exercer pleinement son activi- 
ty et d’apporter au courtage et a vos clients reactivity et capacity de 
dycision. Les fonctions commerciales, techniques, gestion, inventaire 
et rysultats sent en effet regroupyes sous la meme autority. 

L’objectif a terme est I’accroissement de I’activity et de la rentability. 

• Les changements ont porty depuis 9 mois sur : 

- lastratygie, 

- le positionnement de la gamme de produits, 

- la structure, 

- la communication auprds du courtage 

- et surtout la redynamisation de la fonction commerciale. 

Redynamisation de la fonction commerciale 

• C’est I’objet de votre pryoccupation, la relance des « collectives », 
passant par : 

- un dyveloppement du partenariat avec les courtiers, 

- la fidyiisation des entreprises clientes, 

- un effort de conquete, en particulier aupres des RM.E. de 50 
a 100 salariys. 

• Or, vous constatez globalement que : 

- les motivations et les compytences exprimyes sur le terrain com- 
mercial sont mal ryparties dans I’ensemble de vos yquipes ; 
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- les activites portant sur la mesure des resultats, le reporting, le 
sens de la rentabilite, n’appartiennent pas a la culture des com- 
merciaux ; 

- les remises en cause sont difficiles et entrament des dysfonc- 
tionnements et parfois des conflits 

Cette appreciation globale est cependant a nuancer selon les unites : 

- I’arrivee de M , votre adjoint, Directeur commercial tres 

present sur le terrain, vous ouvre de nouveaux espoirs ; 

- I’inspection Grands Comptes, dont I’objectif est de fideliser des 
clients en developpant I’encaissement, est sur la bonne voie avec 
ses 3 commerciaux ; 

- I’inspection commerciale se compose : 

- d’une inspection « collectives sur mesure », a dynamiser avec 
5 postes commerciaux dont 3 a pourvoir, 

- d’une inspection « PME/Particuliers », « a renover » et en cours 
de repositionnement sur les assurances collectives, composes 
de 7 postes commerciaux dont 1 a pourvoir ; 

- I’inspection commerciale Province, composes actuellement de 

3 bureaux et de 6 commerciaux, est en voie de restructuration 
surtrois sites ; 1 bureau est par ailleurs en creation a 

- les assistantes sont aujourd’hui globalement en sur-effectif et 
doivent developper notamment leur competence en bureautique. 

° Cette reorganisation interne, s’accompagne d’une redistribution 
des portefeuilles pour I’inspection « PME/Particuliers » realises 
a partir d’une nouvelle segmentation des courtiers et done de la 
clientele, entraTnant une modification de 80 % des cibles. 

° Pour mettre en oeuvre votre strategie et beneficier de nouvelles 
opportunites commerciales, vous eprouvez le besoin de stabili- 
ser votre equips commerciale, de refonder des liens avec son 
nouveau chef, avec des valeurs nouvelles et un autre mode de 
fonctionnement. 

2. Votre demande 

Vous nous demandez d’intervenir aupres de votre equips commer- 
ciale pour raider a s’ajuster sur ses forces et faiblesses et sur un pro- 
jet destine a assurer le redeploiement de 
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Mission de la societe de conseil 

Accompagner votre equipe commerciale dans un projet lui permettant 
de developper : 

° son activite, 

° sa qualite de service vers le courtage, les entreprises et son 
fonctionnement interne . 

3. L’architecture de la mission 

Qbjectifs de la mission 

La mission proposes sera reussie, si les objectifs intermediaires sui- 
vants sent attaints : 

° Connaitre ia perception actuelle, les attentes et contraintes de 
I’equipe commerciale : Responsables , Encadrement , Inspecteurs, 
Assistantes ; 

° Les aider a definir leurs forces et leurs faiblesses et leurs enjeux ; 

° Ajuster ces elements avec la vision des dirigeants pour disposer 
d’une representation commune ; 

° Fairs connaitre la vision et le projet de la direction ; 

° Decliner le projet initial en actions specifiques par activites et 
transversalement ; 

° Eiaborer et lancer un projet et un plan d’action global et coherent. 
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1 


INITIALISATION DE L’ACTION 


2 ECOUTE RESTITUTION 

DES COLLABORATEURS ET AJUSTAGE 


3 PREPARATION DU PROJET 

1989-1999 



JOURNEE DE LANCEMENT 
DU PLAN D’ACTION 


Contrat de Conseil 289 



Presentation des actions 

Seules les actions 1 et 2 sont presentees ici dans le detail et vous enga- 
gent au niveau de cette proposition. Les actions 3 a 5, feront I’objet d’une 
autre proposition a la fin de Taction 2, des que nous aurons pu dimen- 
sionner la problematique 

1. iNiTiALiSATiON DE L’ACTiON 

Objectifs 

• Identifier les enjeux, 

• Finaliser le processus et son calendrier, 

• Valider son opportunity. 



Client 

Society de Conseil 

• Sensibilisation et 
finalisation de Taction 
avec les Responsables 

• Prise de rendez-vous 
avec les collaborateurs 

•Preparation et consuite 
d’entretiens et reunions 
aupres des collabora- 
teurs representatifs 
•Conception des outils 
de Taction 

Moyens 

0,5 jours par personne 

3 jours pour 1 consultant 

Delais 

24 et 25° semaines 

et duree 

13-20 Juin 2005 


2. ECOUTE DES COLLABORATEURS 
ET RESTITUTION 

Objectifs 

• Recueillir la perception de la situation actuelle et les attentes des 
differents acteurs et categories d’acteurs de Tequipe commerciale, 

• Les aider a definir leurs forces et leurs faiblesses et leurs enjeux, 

• Greer une occasion d’echanges et d’ajustage sur ces sujets avec la 
Direction, 

• Elaborer une representation commune. 
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Actions 

Ciient 

Societe de Conseii 

• Interviews des colla- 
borateurs et de leur 
encadrements 

• Reunion de present- 
ation et d’echanges 
sur la synthese 

•Conduite des interviews 
•Elaboration d’un 
document de synthese 
•Presentation de la syn- 
-these et animation de 
la reunion d’echanges 

Moyens 

2 X 0,5 jours 
par personne 

5 jours pour 
2 a 3 consultants 

Deiais 
et duree 

26-27 et 28° semaines 
29Juin-12Juiiiet 2005 


3. PREPARATION DU PRO JET 

Objectifs 

• Travailler avec la direction sur sa vision et les objectifs de son 
projet, 

• Les faire connaTtre aux collaborateurs, 

• Faire decliner les objectifs du projet par les collaborateurs en actions 
specifiques par activite et transversalement, 

• Faire elaborer des plans d’actions (objectifs/moyens/delais) de 
maniere participative, 

• Faire communiquer et s’engager sur le metier, les savoir-faire et les 
contraintes du travail quotidien. 

Actions et moyens a definir apres ration 2 
Deiais et duree a titre indicatif 

36-37-38 et 39’’ semaines : 5 septembre au 30 septembre 2005 
4. SEMiNAiRE D’EQUiPE DES RESPONSABLES 

Objectifs 

• Finaliser le projet et le plan d’action, 

• Definir les regies de fonctionnement et notamment celles des res- 
ponsables, 

• Federer les responsables d’encadrement en une equipe solidaire. 

Actions et moyens a definir apres i’action 2 
Duree et Deiais a titre indicatif : 

40® ou 4V semaine : 3 au 14 octobre 2005 
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5. JOURNEE DE LANCEMENT 
DU PROJET 

Objectifs 

* Depayser chaque acteur et consolider I’equipe commerciale, 

* Presenter, commenteretechangersurle projet et le plan d’actions, 

* Donner le coup d’envoi de ce projet, 

* Offrir une occasion d’echanges et de rencontres dans un cadre inha- 
bituel , festif et valorisant. 

Actions et moyens a definir apres Taction 2 
Duree et deiais a titre indicatif 
42 ‘" ou 43’’ semaine : 1 journee : 
du 17 au 28 octobre 2005 

6. LES CONTRiBUTiONS DE LA SOCiETE DE CONSEiL 
Contributions 

Accompagner et faciiiter ie changement pour ameliorer la competiti- 
vite des entreprises est notre vocation. 

• Par consequent notre role est de vous aider a : 

* anticipersur les evolutions necessaires, 

* diagnostiquer et clarifier la situation actuelle pour rendre vos deci- 
sions plus pertinentes, 

* mettre en oeuvre des actions de changement sur mesure, visant 
I’organisation, les systemes, les metiers ou les competences et 
mesurer les resultats obtenus. 

• Une equipe a taiiie humaine et des consultants capables de conduire 
des changements en integrant differents types de disciplines dans ie 
tertiaire financier (Assurance, Caisses de retraite, Banque) : 

* strategie, 

* organisation, qualite, gestion, 

* marketing, vente, 

* ressources humaines, management et communication. 
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References 


• La societe de conseil est homologuee par I’Office Professionnel de 
Qualification des Conseils en management (OPQCM) 

• La societe de conseil est membre : 

* de la Chambre des Ingenieurs Conseils de France (CICF) 

* du mouvement frangais pour la qualite 
(M.RQ - Branche Conseil) 

* et de Futuribles 

• Principales references de la societe de conseil dans le secteur du 
tertiaire financier : 

ALLIANZ, AGR AXA-ASSURANCES, CAVIMAC, CREDIT DU NORD, 
GAN, GROUPE ESSOR, ORGANIC, GROUPE PREVOIR, GENERALI, 
MMA, ROTSCHILD etCie, ROYAL SUN ALLIANCE, UNION GENERALE 
DU NORD, UNION DES ASSURANCES FEDERALES, WEST- 
DEUTSCHE LANDESBANK, WINTERTHUR. 

7. LES CONDITIONS DE COLLABORATION 


• Le budget s’apprecie sur la base d’honoraires de 1520 €. H.T par 
jour pour les operations de team- building et pour une qualification de 
manager ou d’expert en accompagnement du changement. 

• Le budget correspondent aux actions 1 et 2 est de 12 200 €. HT 

• A partir de notre experience , nos evaluons le budget des actions 
3 a 5 pour la partie assistance et conseil dans une fourchette de 
22 800 a 27 500 €. HT, soit un budget global pour I ‘ensemble de 
cette operation situe entre 35 000 et 39 700 €. HT. 

Ce budget ne tient pas compte des frais de depiacement et de repro- 

graphie. 

Conditions d’acceotation 

Des votre accord, nous vous ferons parvenir un contrat en doubie exem- 

plaires, dont un a nous retourner date et signe. 
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Conditions de realement 

Nous vous proposons : 

• le versement d’un acompte de 50 % soit 17 500 €. HT, a la signa- 
ture du contrat, 

• le solde a la fin de Taction 2, avec les frais de deplacement et de 
reprog raphie. 

Sachez que nous sommes tres motives pour mener cette operation et que 
nous mettrons I’experience que nous avons acquise sur d’autres mis- 
sions, au service de vos objectifs. 

Monsieur 

RD.G. 


Source : Yves Perez, seminaire « ingenierie de I'intervention » IDCE (UCO). 
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XXX I 

Les principaux 
prescripteurs de conseil 


Le role des prescripteurs est d’informer et de favoriser les echanges et les 
contacts entre les professionnels du conseil et les clients potentiels. En efFet, 
ceux-ci se plaignent tres souvent de I’absence de transparence du marche 
du conseil et de leur difficulte a ctioisir correctement un prestataire de ser- 
vice de conseil. II existe deux types de prescripteurs : 

• les prescripteurs professionnels, 

• les prescripteurs institutionnels. 

Les prescripteurs professionnels 

Ce sont, tout d’abord, les clients satisfaits. Ils constituent par definition vos 
premiers prescripteurs. Ensuite, il y a les associations professionnelles et les 
syndicats professionnels de branche qui sont susceptibles de vous prescrire 
a des degres divers aupres de leurs adherents. 

^ Les prescripteurs institutionnels 

Point important a souligner : les prescripteurs in s titutionnels ne prescrivent 
pas d’individus mais identifient et recensent les competences existantes 
dans chaque domaine du conseil. 

Ce sont, en premier lieu, les chambres de commerce et d’industrie (CCI), les 
DRIRE (Directions Regionales de I’Industrie, de la Recherche et de 
I’Environnement) et I’ANVAR (Agence Nationale pour la Valorisation de 
la Recherche). On pent y ajouter d’autres types de stmctures : les chambres 
des metiers, les centres techniques. . . 

Les Chambres de Commerce et d’industrie 
(CCI) 

II en existe plus de 200 reparties sur I’ensemble du territoire lfan 9 ais. II n’est 
done guere possible de les mentionner toutes. Certaines d’entre elles jouent 
un role actif a I’egard du conseil, c’est le cas notamment de : 
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la CCIP des Hauts-de-Seine efFectue des etudes sur 1’ evolution du conseil 
dans le departement des Hauts-de-Seine (plus de 10 000 structures de 
conseil y operent), et organise des rencontres avec les professionnels du 
conseil. Depuis 3 ans, la CCIP des Hauts-de-Seine organise le Forum du 
Conseil qui reunit chaque annee plusieurs centaines de professionnels. La 
CCIP des Hauts-de-Seine, en concertation avec les organisations repre- 
sentatives de la profession favorise le developpement des clubs et des 
reseaux de consultants. Contacts : Sandrine Bonnin : sbonnin@ccip.fr et 
Fran 9 oise Poirot-Achard : fpoirotachard@ccip.fr - Site Internet : 
www.ccip92.com 

en region, la CCI de Rouen mene egalement une politique active dans ce 
domaine. File a organise en 2003 le Forum des Consultants destine a 
reunir les professionnels du conseil operant en Basse et en Haute 
Normandie. Cette initiative sera repetee en 2004. Par ailleurs, la CCI orga- 
nise des petits dejeuners debats sur le conseil a I’attention des chefs d’en- 
treprise. Contact : Christine Grandjean au 02 35 14 37 80 - Mail : chris- 
tine.grandjean@rouen.cci.fr 

la CCI de Bordeaux Aquitaine s’est interessee tres tot au conseil et a favo- 
rise la creation de I’association « Aquitaine Bordeaux Consultants » et 
d’une place de marche afin de mettre en relation les offres et les demandes 
des consultants et des PME. Contact : Maud Grousset au 05 56 79 5 1 25 
- Mail : mgrousset.abc@bordeaux.cci.fr 

la CRCI (Chambre Regionale de Commerce et d’Industrie) du Nord Pas 
de Calais a mis en place un annuaire de consultants et un guide destines 
aux PME-PMI comme aide a la prescription. Contact : Lionel Mai ffr et 
au 03 20 63 79 61 - Mail : lionel.maiffret@nordpasdecalais.cci.fr 

la CCI de Rennes a organise en Janvier 2002 un reunion sur « les actes 
juridiques a titre accessoire : impact sur les metiers du conseil » et une 
place de marche des services (dont le conseil). Contact : Fran 9 oise 
Montiege au 02 99 33 66 23 - Mail : frnontiege@rennes.cci.fr 

la CCI de Toulouse a mis en place un guide et un annuaire des consultants 
de Haute Garonne sur le site Internet : www.toulouse.cci.fr - Contact : 
Cecilia Joint au 05 61 33 65 39 - Mail : dpt.services@toulouse.cci.fr 
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• d’autres CCI (Lille, Marseille, Troyes, Dijon. . .) ont mis en place soit des 
guides ou des annuaires de services aux entreprises (dont le conseil) soit 
des clubs de services. 

Les DRIRE 

Les DRIRE jouentun role d’ interface important entre les consultants, ofifeurs 
de competences, et les entreprises, demandeurs de competences. Par ailleurs, 
via les FRAC elles disposent d’un pouvoir d’ orientation sur 1’ affectation des 
aides au conseil aupres des PME. Ainsi, au coins des annees 90, elles ontjoue 
un role cle dans le developpement et la promotion de la qualite dans les 
entreprises. A present, les DRIRE ont procede a un recentrage de leurs aides 
au conseil afin de favoriser d’autres elements importants de la modernisa- 
tion et du renforcement de la competitivite des entreprises (automatisation, 
gestion des ressources humaines, formation, environnement. . .). 

Pour joindre votre DRIRE dans votre region : 

DRIRE Rhone-Alpes - www.rhone-alpes.drire.gouv.ff - Mail : drire- 
rhone-alpes@industrie.gouv.fr 

DRIRE Picardie - www.picardie.drire.gouv.fr - Mail : drire- 
picardie@industrie.gouv.fr 

DRIRE Poitou-Charentes - www.poitou-charentes.drire.gouv.ff - Mail : 
drire-poitou-charentes@industrie.gouv.lf 

DRIRE PACA - www.paca.drire.gouv.ff - Mail : drire-provence-alpes- 
cote-d'azur@industrie.gouv.ff 

DRIRE Nord Pas de Calais - www.nord-pas-de-calais.drire.gouv.fr - Mail : 
drire.npdc@industrie.gouv.fr 

DRIRE Lozere - www.drire-lr.org - Mail : drire-languedoc- 
roussillon@industrie.gouv.fr 

DRIRE He de France- www.ile-de-France.drire.gouv.fr - Mail : drire-ile- 
de-France@industrie.gouv.ff 

DRIRE Guadeloupe - Martinique - Guyane - www.ggm.drire.gouv.ff - 
Mail : drire-antilles-guyane@industrie.gouv.fr 

DRIRE Pays de la Loire -www.pays-de-la-loire.drire.gouv.fr - Mail : web- 
master@drire-pays-de-la-loire.ff 

DRIRE Bretagne - www.bretagne.drire.gouv.fr - Mail : drire-bre- 
tagne@industrie.gouv. If 

DRIRE Alsace - www.alsace.drire.gouv.fr - Mail : drire-alsace@indus- 
trie.gouv.ff 
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DRIRE Aquitaine - www.aquitaine.drire.gouv.fr - Mail : drire-aqui- 
taine@industrie.gouv.fr 

DRIRE Basse Normandie - www.basse-normandie.drire.gouv.ff - Mail : 
drire-basse-normandie@industrie.gouv.fr 

DRIRE Bourgogne - www.bourgogne.drire.fr - Mail : drire-bour- 
gogne@industrie.gouv.ff 

DRIRE Centre - www.centre.drire.gouv.fr - Mail : drire-centre@indus- 
trie.gouv.lf 

DRIRE Champagne Ardenne-www.champagne-ardenne.drire.gouv.fr - 
Mail : drire-champagne-ardenne@industrie.gouv.fr 

L’ANVAR 

Site Internet : www.anvar.fr 

L’ANVAR (Agence Nationale de Valorisation de la Recherche et de 
I’Innovation) est un EPIC (Etablissement Public a caractere Industriel et 
Commercial) qui comprend 25 delegations regionales et qui est place sous 
la tutelle du Ministere de I’Economie, des Einances et de I’lndustrie, du 
secretariat d’Etat aux PME et du Ministere de la Recherche. 

Sa mission est d’aider et de stimuler la diffusion de I’innovation en Erance 
en partageant les risques financiers avec les entreprises et les laboratoires 
de recherche. 

E’ ANVAR propose : 

• un accompagnement personnalise en gestion des projets d’innovation, 

• des outils financiers : avances a taux zero remboursees apres le succes du 
projet, des fmancements en fonds propres, en complementarite des fonds 
prives, 

• des actions specifiques pour stimuler le developpement de produits nou- 
veaux, la creation d’ entreprises innovantes, le recrutement de personnel 
specialise et les partenariats europeens et intemationaux (Etats-Unis, 
Bresil, Inde, Chine, Israel, Russie, Maroc. . .). 

E’ ANVAR s’appuie sur un reseau de 2 000 experts extemes dans tons les sec- 
teurs d’activite industriels et technologiques. 

E’ ANVAR intervient de fa 9 on tres decentralisee sur I’ensemble du territoire 
fran 9 ais et elle s’appuie pour realiser ses missions sur 25 delegations regio- 
nales (Alsace, Aquitaine, Auvergne, Bourgogne, Bretagne, Centre, 
Champagne-Ardenne, Corse, Eranche-Comte, He de Erance, Eanguedoc- 
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Roussillon, Limousin, Lorraine, Midi-Pyrenees, Nord Pas de Calais, Basse 
Normandie, Haute Normandie, Pays de la Loire, Picardie, Poitou-Charentes, 
PACA, Rhone-Alpes, Antilles-Guyane, La Reunion). 
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XXXI| 

Le forum du conseil do la 
CCIP des Hauts de Seine 


Hebergeant plus de 10 000 etablissements de conseil sur son territoire, la 
CCIP des Hauts de Seine, suite a une etude realisee en 1 999, a decide, en par- 
tenariat avec le Conseil General des hauts de Seine, d’organiser un « Forum 
du Conseil ». 

La vocation du Forum du Conseil est de : 

• favoriser les echanges et les partenariats entre les professionnels du conseil, 

• rencontrer les difFerents intervenants du secteur (cabinets, reseaux de 
consultants, organisations professionnelles et organismes de formation). 

Se deroulant sur une joumee, le Fomm alteme des conferences animees par 
des professionnels et des entretiens individuels. 

Site Internet : www.forumduconseil.ccip.com 
Contacts : lpoirotachard@ccip.fr 
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XXXI l| 

Les soci6t6s de portage 


Les societes de portage salarial ont connu un developpement rapide lie a la 
recherche conjuguee de la flexibilite du marche du travail et de 1’ extension 
des pratiques d’extemalisation des competences dans les entreprises. Les 
societes de portage proposent a leurs adherents un statut de salarie pendant 
la duree des missions qu’ils ont obtenues. Certaines de ces societes propo- 
sent egalement a leius adherents dilferents services (aide a la creation d’ac- 
tivites, formations ou appui au developpement d’activites). 

J’ai choisi de vous presenter ici une selection de quelques societes de por- 
tage significatives. La liste proposee n’est evidemment nullement exhaus- 
tive. Elle temoigne en tout cas de la vitalite de ce nouveau concept d’acti- 
vite chez les cadres. Pour un certain nombre d’entre eux, la societe de portage 
constitue une passerelle entre le statut salarie classique et le developpement 
d’activites en independant. Pour d’autres, le portage salarial peut devenir un 
mode specifique d’exercice de leur competence. 

^ AD’MISSIONS® 

WWW. admissions. If 

AD’Missions® est une societe de portage salarial qui propose aux entre- 
prises les services de ses consultants dans differents domaines (ressources 
humaines, qualite, formation, etudes, marketing-vente...). AD’Missions® 
est membre de la CICF et qualifiee OPQCM. Elle est presente a Paris, Eille, 
Eyon, Nantes, Toulouse, Strasbourg et Besan 9 on. 

✓I ALTOREM PORTAGE 

www.altorem.com - Mail : info@altorem.com 

Altorem est une societe de portage salarial presente a Paris, Caen et Eyon. 
Elle permet a des consultants et a des formateurs d’eflfectuer des missions 
tout en continuant a beneficier d’un statut de salarie. Altorem a cree le reseau 
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Altorem Consulting. Altorem est membre du SEPS, le syndicat des entre- 
prises de portage salarial. 

jd AXESSIO 

www.axessio.com 

Axessio propose a ses adherents un statut de cadre salarie et prend en charge 
directement la gestion de leur activite. Par contre, ses adherents conservent 
leur liberte de choix et de realisation de leurs missions. Par ailleurs, Axessio 
propose egalement a ses adherents la participation a des projets et a des mis- 
sions en commun. La societe est certifiee ISO 9001 version 2000. 

CPC - Contact Partenaire Client 

www.reseau-cpc.com - Mail : info@reseau-cpc.com 
Le reseau CPC s’est construit sur le concept de « salariat liberal » visant a 
combiner le travail en independant avec le statut de salarie. Les 150 consul- 
tants du reseau CPC developpent aupres des entreprises des prestations d’ au- 
dit, de conseil et de formation. Chiflfre d’affaire realise : 2,5 millions d’eu- 
ros. Dix delegations regionales (He de Prance, Bretagne / basse Normandie, 
Aquitaine / Sud Poitou / Centre / Limousin / Auvergne / Bourgogne, PACA, 
Nord Pas de Calais, Pays de la Loire, Haute Normandie / Picardie, Midi- 
Pyrenees, Rhone-Alpes, Languedoc Roussillon. CPC propose un nouveau 
service « extemalisation de la fonction commerciale ». II vise a permettre aux 
consultants adherents de CPC de se consacrer a I’exercice de leur metier en 
s’en remettant au reseau pour tout ce qui conceme la detection et la nego- 
ciation des missions de conseil. CPC est partenaire de la Chambre de 
Commerce et d’Industrie Pranco-Britannique, de la Chambre de Commerce 
Pranco-Suisse, de la CGPNE, du MEDEP, d’Oporto Investment Office et de 
Transitions Carrieres, cabinet de ressources humaines et d’outplacement. 
A noter le role du site Internet de CPC, lieu d’echange d’ informations et 
d’opportunites entre les consultants du reseau CPC et les donneurs d’ordres. 

jd GUIDANCE & CONSEIL 

GUIDANCE & CONSEIL, implantee a Angers, est une structure de parte- 
nariat salarial qui fonctionne en collaboration etroite avec ITDCE. 
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Creee en Janvier 2002, sous la forme d’une SARL au capital de 8 000 euros, 
elle propose aux personnes qui souhaitent demarrer une activite de conseil : 

• des prestations de portage salarial, dans le cadre de contrats de travail 
(CDD et CDI) respectant scmpuleusement les regies du Droit du Travail 
et de la Convention Collective SYNTEC (en matiere de couverture 
sociale), 

• une assurance en matiere de responsabilite civile professionnelle, per- 
mettant de couvrir les consultants dans le cadre des prestations qu’ils rea- 
lisent pour des clients, 

• un accompagnement personnalise, sous forme d’un tutorat eflfectue en 
collaboration avec des intervenants de ITDCE®, afm d’aider le consul- 
tant a se perfectionner dans le metier et ameliorer ses competences pro- 
fessionnelles. 

Ees Ifais de gestion de GUIDANCE & CONSEIE (entre 12 et 5% du mon- 
tant HT des honoraires) remunerent 1’ ensemble des prestations proposees 
ci-dessus ; ils sont degressifs en fonction de 1’ importance du CA realise par 
le consultant. 

Coordonnees : Mr Gilles Requier-Dejardins - 1 rue de la Caillardiere - 
BP 50307 - 49072 Beaucouze Cedex - Tel. : 02 41 34 43 87 - Eax. : 02 41 
39 84 37- 

Mail : guidance.conseil@wanadoo.ff - Site Internet : www.idce.com 

ITG - Institut du Temps Gere 

www.itg.fr - Mail : info@itg.fr 

ITG est une stmcture de portage salarial qui s’adresse a des specialistes de 
r audit, du conseil, de 1’ expertise, de la conduite de projets et de la forma- 
tion. Un statut salarie tout en beneficiant d’une grande latitude afm de pro- 
poser eux-memes leurs services aux entreprises. ITG propose egalement a 
ses adherents differents services (formation, clubs ITG en regions. . .). 
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JAM - Job Assistance Mission 

www.assistance-portage-salarial.com - Mail : contact@assistance-portage- 
salarial.com 

JAM est une societe de portage. Elle ofifre a ses adherents un service de por- 
tage salarial. A I’interieur de JAM, JAM Conseil of&e a ses clients des pres- 
tations intellectuelles. JAM est membre du SEPS (Syndicat des Entreprises 
de Portage Salarial). 

✓I LINKS Conseil 

www.links-conseil.net 

Ee groupe EINKS Conseil integre en son sein des professionnels du conseil, 
de la formation et des services aux entreprises et assure la gestion salariale 
de leur activite. EINKS Conseil offre a ses adherents differents services : un 
annuaire en ligne, des appels d’offres publics ou prives et des formations 
specifiques. 

jd NEWFREELANCE 

www.newffeelance.com 

Societe de portage, Newffeelance propose les services de ses experts et 
consultants aux entreprises dans une large gamme de specialites. 
Newffeelance procure a ses adherents un statut salarie et la gestion de son 
activite. 

^ PORT’ABiLiTY 

www.portability.fr - Mail : contac@portability.fr 

Port’ Ability est une societe de portage. Elle permet a ses adherents ayant 
trouve des missions d’etre salaries tout en conservant le choix de negocier 
et de mener a bien leurs projets avec leurs clients. 
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RH Solutions 

www.rh-solutions.com 

Les adherents de RH Solutions conservent un statut de salarie tout en exer- 
9ant leur metier en independant. 


jd VALOR 

www.valor.fr 

VALOR est une societe de portage salarial qui propose a ses adherents le 
statut de salarie tout en respectant I’independance et I’autonomie de ses 
membres. VALOR regroupe plus de 600 consultants. La societe diffuse une 
lettre, « VALOR », reservee a ses adherents. 
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Conclusion 


A u terme de ce livre, j ’aimerais conclure en revenant sur quelques idees 
qui me paraissent essentielles pour toutes cedes et tous ceux qui sou- 
haitent exercer avec succes le metier de conseil. 

En quittant I’entreprise, vous ne ferez pas I’economie d’une reflexion sur ce 
que sont vos competences cles. L’ experience m’a simplement montre que 
lorsqu’un cadre se lance dans le conseil il ne vit pas en vendant exactement 
ce qu’il faisait auparavant dans I’entreprise. Pourquoi ? Parce que les entre- 
prises attendent autre chose d’un consultant que ce qu’elles exigent d’un 
cadre. C’est justement sur cette autre chose que vous allez devoir plancher 
si vous voulez satisfaire vos clients. Vous formulerez une oflre de conseil a 
I’attention des entreprises, une oflre que vous construirez par etapes suc- 
cessives (formalisation, validation aupres de clients potentiels ou de spe- 
cialistes, cadrage et finalisation de I’oflfe de services). 

Pour mener eflficacement vos missions en entreprise vous avez besoin d’une 
boite a outils. Veillez a la construire et a la tester au cours de vraies missions 
sur le terrain. 

Vous devez maitriser Part du travail a la mission. C’est un nouveau mode 
d’exercice de votre competence ou vous devez apprendre a « faire-faire » - 
a transmettre vos savoirs et vos savoir-faire - plutot qu’a faire comme vous 
en aviez I’habitude au sein de votre entreprise. 

Vous devez apprendre a vendre des prestations de services de matiere grise 
de fa9on eflficace afm de developper votre activite de conseil et ainsi parve- 
nir a perenniser votre position de marche. 

Vous aurez tout interet a concilier votre gout de I’independance avec la capa- 
cite a travailler en reseau afm de demultiplier vos possibilites commerciales 
et d’affirmer votre professionnalisme en misant sur les synergies de com- 
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petences. 

Vous avez a votre disposition des structures d’aide, de formation et d’echange 
qui ont ete mises au point par la profession du eonseil afm de vous permettre 
de vous integrer et de vous professionnaliser. Vous trouverez dans la hui- 
tieme partie de ee livre une information eonerete et aetualisee pour faeiliter 
VOS ehoix et votre evolution vers les metiers du eonseil. 

Je vous eonseille de ne pas refleehir tout seul mais de reeourir a I’avis de 
speeialistes du eonseil et de la formation au eonseil afm de murir votre 
reflexion et vos ehoix dans les meilleures eonditions. Et maintenant, bon 
eourage et bonne ehanee ear je erois que vous avez fait le bon ehoix ! 
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